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RESUMEN

El presente trabajo de investigacion tuvo como tolge la elaboracion e
implementacion de un plan de negocios para la eapRiotronics de la ciudad de
Riobamba y su incidencia en el posicionamientcadeisma, durante el periodo enero
junio del afno 2014.Parael efecto se elaboraronsttaks fases del mencionado plan,
iniciando con el resumen ejecutivo, luego la unidaée lo ejecuta, siguiendo con el
estudio de mercado o plan comercial, el plan opamat la estructura financiera
(Inversiones y financiamiento) y el plan financie®entro de la unidad ejecutora se
presento los datos basicos de la empresa, enusli@ste mercado se determind la
demanda insatisfecha de equipos informaticos, efaelfinanciero se pudo verificar la
utilidad que presenta el Estado de Resultados ptage en cada uno de los afios de
proyeccion del plan. Posteriormente se realizévi@uacion econdmica y financiera
para determinar la viabilidad y factibilidad de suplementacion. La evaluacion
financiera requirié determinar varios indicadoresfaictibilidad como el Valor Actual
Neto, La Tasa Interna de Rentabilidad FinanciesaRélacion Beneficio Costo, el
periodo de Recuperacién de la Inversion, asi comoatculd el Punto de Equilibrio
como herramienta de gestion. Al final se presémgdresultados de la investigacion
comercial o estudio de mercado, mismo que fue wddat en el campo mismo de los
hechos. Con la elaboracién e implementacion tke gan de negocios y todas sus
etapas desarrolladas de manera técnica y metodajoge puede concluir que la
empresa mejorara su posicionamiento en el mercadeqdipos informaticos. Todos
estos antecedentes llevan a la conclusion queepddidel analisis de los resultados
obtenidos y establecidos los indicadores de evilnase puede demostrar que la
hipotesis general es aceptada. Por tanto se recdan que el plan de negocios
implementado pueda aplicarse en la empresa y pagrdeeplicado en otras empresas
similares, para ayudar a mejorar su gestion geakycempresarial, con el logro de

resultados técnicos y econémicos favorables.
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ABSTRACT

The present research was aimed at developing aptenmenting a business plan for the
company Riotronics oRiobambaand its impact on the positioning of, itor the period
JanuarytoJune2014.The effect were develop all ghafs¢hat planstarting withthe executive
summary then the unit runsfollowing market researcher business plaperationalplan,
financial structurinvestmentand financiny and the financiaplan. Within the executive
unit basic data of the company, market study deterdhthe unmet demand for computers in
the business plan could verify the usefulness ptegethe income statement projected in each
of the years presented projection plan. Subsegueh# economic and financial evaluation was
conducted to determine the feasibility and pratiticaof implementation. The financial
evaluation required to determine feasibility sel/eralicators such as Net Present Value
Internal Rate of Financial RetyrBenefit Cost Ratipthe period oPay back and Break Even
as a management tool was calculated. Finally thgltseof market research and market studyj, it
was conducted in the same field of the facts ptesenwith the development and
implementation of the business plan and all staipsloped technical and methodological
way, it can be concluded that the company y improvedsition in the market for computers.
All these records leads to the conclusion thatdasethe analysis of the results and evaluation
indicators set can be shown to the general hypsighie accepted. It is therefore recommended
that the implemented business plan can be appliteicompany and can be replicated in other
similar companiesto help improve your management and business marage with the

achievement of favorable technical and economiglt®s
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INTRODUCCION

El presente trabajo, tiene como finalidad desardtidas las etapas que conforman un
Plan de Negocios, desde la fase de la idea, pagardos estudios preliminares, hasta
llegar al estudio de factibilidad; como una herema de gestion empresarial para
conseguir al posicionamiento de la empresa Riatspren el mercado de la venta de
equipos y accesorios de computadoras, en la cidéadRiobamba y provincia de

Chimborazo.

La empresa Riotronics desde su creacion ha efexrtsasl transacciones comerciales
con éxito relativo, pese a no haber contado coraméentas y técnicas de gestion, que
le permitan llegar a ocupar lugares estelares erenéa de equipos de computacion e
informatica, y precisamente esta herramienta ggamde negocios bien estructurado y

evaluado.

La elaboracion e implementacion del plan de nego@goa totalmente en el marco de
conseguir un posicionamiento adecuado en el mercagiperando los principales
problemas derivados de la administracion de ungiegoomo los altos costos de los

productos, competencia desleal, precios de losuptod, estrategias de ventas, etc.

Al desarrollar el presente trabajo investigativadiza es mejorar la estructura de gestion
empresarial, incrementar sus volumenes de verpas gnde de ganancias o beneficios,

desarrollando estrategias de gestion integral.

El presente trabajo de investigacion en su pattaatgral consta de cinco capitulos, los

cuales se detallan a continuacion:

Capitulo I, contiene el marco teorico y conceptual, aquiesaollan los antecedentes,
la fundamentacién tedrica y fundamentaciones epistigica, axiologica, social y
legal, también se desarrolla la fundamentaciénideocomo base del desarrollo del

plan de negocios.

Capitulo 11, se registra la metodologia, en donde constasefidide la investigacion, el

tipo de investigacion, los métodos de investigacias técnicas e instrumentos para la
12



recoleccion de datos, la poblacibn y muestra, ecggamiento para el analisis e
interpretacion de resultados, y las hipotesis tgeteeral como especificas.

Capitulo 1l , se refiere a los lineamientos alternativos, dosel@lescribe el tema, la
presentacion, los objetivos, la fundamentacién,tesddo y operatividad, aqui se
presenta la propuesta de la presente investigaesémes el plan de negocios.

Capitulo IV, presenta la exposicion y discusion de los redostabbtenidos, se realiza
un analisis e interpretacion de los mismos, tambi@mntiene la comprobacion de las

hipétesis formuladas, general y especificas.

Capitulo V, Finalmente en este ultimo capitulo se incluyen danclusiones y sus

respectivas recomendaciones del trabajo realizado.

13



CAPITULO |

1. MARCO TEORICO

1.1. ANTECEDENTES

En la actualidad, la globalizacion de la econom&acterizada por la apertura
comercial, la ampliacion de las inversiones actiaeinnovaciones tecnoldgicas,
promueven la competitividad en todos los sectoresn@micos (Productivos,
comerciales o servicios) en el Ecuador, a fin delga bienes y/o servicios pueden ser
ubicados en mejores condiciones de precios y chBdecada uno de los mercados, sean

estos local, regional o nacional.

En este contexto las nuevas tecnologias de infadémaccomunicacion, asi como los
aspectos tecnologicos en la presente época, mestdta importantes como la
globalizacion comercial de los paises, por cuamgngen torno a la informaciéon y la
forma eficiente de llevar la gestion de las personéas empresas, sean estas publicas

y/o privadas.

Una gestion eficaz y productiva empresarial y peabse logra con dos aspectos
importantes: el uso de sistemas informaticos gélsc que ayudan a la toma de
decisiones de forma efectiva y oportuna y; el usotetnologias computacionales
actualizadas en lo que a hardware y software && fara poder controlar, proteger y

almacenar la informacion.

Por ello, las empresas y las personas para ddaarrelus requerimientos
administrativos, financieros, contables y operaivdeben contar con equipos
informaticos adecuados para cada tipo de activeddésarrollar, Io que se convierte en

una ventaja competitiva frente a la competencia.

En la ciudad de Riobamba, actualmente existen syamapresas naturales y juridicas

que se dedican a la venta de equipos de computaEls accesorios complementarios

14



(memory, scanner, impresoras, y otros), los misguasestan en franca competencia en

calidad, precios, atencion al cliente, serviciosventa, etc.

Dadas todas estas condiciones, se hace importaatevante la elaboracion, desarrollo
e implementacion de un Plan de Negocios para laesaRiotronics de la ciudad de
Riobamba.

Este Plan de Negocios “describe la vision y lo®taps del negocio como asi también
la estrategia y las tacticas que se utilizaran péganzar dichos objetivos. El plan
podrd ser utilizado como base para los presupuesfmerativos, las metas,
procedimientos y control de gestion. No existes wegocios, y dos planes de negocios

no son exactamente iguales” (Graham y Zhele, 2008).

“La elaboracion y evaluacion de un proyecto delisidé® es un instrumento de decision
gue determina si es rentable, se podra implemepntsirno, debera abandonarse. Sin
embargo, debe tenerse en cuenta que una propgéestaamente realizada, habra de
servir como una herramienta que oriente la tomangedecision y no como una opcion
definitiva de si es rentable se implementa y ss@aescarta, dado que existen casos en
gue por estrategia de mercado es indispensableenslt presente en el mercado

como una estrategia de comercializacion de otrodystos posibles”. (Flores, 2006).

1.2.FUNDAMENTACION CIENTIFICA

1.2.1. Fundamentacion filosoéfica

El Plan de Negocios es también una herramientaral#ajb, ya que durante su
preparacion se evalla la factibilidad de la ideabgscan alternativas y se proponen

cursos de accién; una vez concluido orienta latauss marcha.

La formulacion, elaboracion e implementacion delnPtle Negocios, es fundamental
para entre cosas buscar financiamiento del sedimandiero y bancario, de
inversionistas, asi como ser utilizado como guia pmienes realizan la gestion en la

empresa o emprenden en nuevas actividades proasictiv

15



Segun sea la magnitud del Plan de Negocios, “lizee#dn puede llevar unos dias o
varios meses, ya que no se trata sélo de redat@dwaumento sino de imaginar y poner
a prueba toda una estructura logica. (¢, Se puedievesta cantidad a este precio? ¢,Con
esta estructura se puede responder a esta demaBdagsta inversion suficiente para

este crecimiento proyectado?)”. http://monograf@as/trabajos15/plan-de-negocios.

Por tanto la presente investigacion tiene su fuma@onen el impacto que tendra la
elaboracion e implementacion del Plan de Negoaiokdamilia del propietario de la
empresa, por cuanto es su fuente de ingresos péngate la estructura de la familia

que depende de su gestion y administracion.

1.2.2. Fundamentacién epistemoldgica

Ninguna empresa que pretenda competir en los cguspieercados actuales puede
pasar por alto la tarea de imaginar escenariosdsitiEl plan de negocios muestra en un
documento el o los escenarios mas probables c@s ®us variables, para facilitar un
andlisis integral y una presentacion a otras paimeslucradas en el proyecto
(inversionistas, socios, bancos, proveedores,telkgn

La empresa Riotronics al ser administrada por miemle la familia, y por su
idiosincrasia, no han implementado un Plan de Negqeara buscar posicionamiento y
mercadear sus productos en la provincia de Chimboyarincipalmente en la ciudad
de Riobamba, que es un nicho de mercado importabte. fundamentacion
epistemoldgica en el ambito de la presente invastig, se basa en los impactos de
orden financiero, socioecondmico, comercial, emecediante la implementacion del
presente Plan de Negocios, abordando un paradigtit®d @ropositivo, por cuanto se
trata de construir un documento que justifican fabaracion e implementacion,
difiriendo segun el momento de la vida de la enmgresl tipo de negocio que vaya a

planificarse.

1.2.3. Fundamentacién Psicoldgica

En las pequefias y medianas empresas, en la ceiatsentra la presente investigacion,
donde la decisiones suelen estar fuertemente ctvades en pocas personas, la

16



elaboracion de un Plan de Negocios tiene una \&eatiigional: permite establecer una
distancia entre el humor cambiante (o los capricdedos empresarios y las decisiones

de negocios tomadas sobre la base de informaadidlisis.

Las empresas se encuentran administradas por pergoestas son las que tomas las
decisiones en sus diferentes ambitos. Por tdnpersonal directivo, ejecutivo y de
apoyo debe estar involucrado en todos los procdeok construccion del Plan de
Negocios, trabajando con objetivos claros, comiaitlad de que exista una estabilidad
laboral y emocional en beneficio de la empresa encaenjunto, siendo esta la

fundamentacién psicologica en la presente investiga

1.2.4. Fundamentacion axiologica

El analisis y comprension de la probleméatica devhderes, parte de un hecho de vital
significacion: los valores surgen como expresion ldeactividad humana y la

transformacién del medio, siendo su presupuestdaimental la relacion sujeto-objeto,
teniendo como centro la préactica, lo que como aresecia, se debe analizarse su

vinculo con la actividad cognoscitiva, valorativagmunicativa.

Son fundamentos axiolégicos en la presente invastg la participacion activa, la
reflexion personalizada, la perseverancia, el jealgaupal y la perspectiva mediata de la
expresion de los valores en la regulacién de laaa@in de los empleados y trabajadores de la

empresa.

Es por ello, que la realizacion de la presente stigacion sobre la elaboracion e
implementacion de un Plan de Negocio implica laigigacion activa de varios seres
humanos en las actividades administrativas, fireaasiy de gestion, en la posibilidad

de conseguir resultados favorables para la empresa.

1.2.5. Fundamentacion legal

La fundamentacion legal indica qué normativa relgpakl presente trabajo de
investigacion, representa entre otros temas la t@acién Politica, leyes, estatutos,

reglamentos y otras normativas en relacion al problde estudio.
17



El establecimiento del Plan de Negocios en la esapRotronics y su posicionamiento
estda sustentado en el cumplimiento de aspectodigosi en relacién a la Ley de
Régimen Tributario Interno, Codigo Laboral, Codige Comercio, regulaciones y
disposiciones del Instituto Ecuatoriano de Segdrifiacial, aplicacion de las Normas

Financieras, Cddigo de la Produccién, Constitudiérestado.

1.3. FUNDAMENTACION TEORICA

1.3.3. El plan de negocios

En el ambito empresarial existe un axioma que reaetipreocupados a los
empresarios, inversionistas y gerentes o admidistes que dice: “Todo negocio
gue no crece y se desarrolla tiende a desapare&sto sumado al legitimo derecho
de buscar la mejor alternativa de retorno de lasrgiones, da como resultado la
creacion de Planes de Negocios o0 proyectos encdosna cumplir con las

expectativas de crecimiento, desarrollo y rentdéddi de negocios nuevos o

existentes.

1.3.3.1.La definicion del plan de negocios

En la actualidad, una inversion requiere de una kag lo justifique, dicha base es
precisamente un plan de negocios bien formuladialyoeado, donde se tomen en
cuenta todos los factores y variables tanto enddigyeomo exdgenas, que influyan

de manera directa e indirecta en el proyecto.

“Las decisiones de negocios deben siempre tomarbase a la fortaleza de la idea de
negocio, pero es mucho més facil tomar una decsidmidea se transmite de manera
clara y concisa mediante un plan de negocios l@dactado. El ejercicio que requiere
articular la estrategia, las tacticas y las operas del negocio en un documento
escrito, asegura un analisis riguroso y lleva amagor claridad de pensamiento. Si la
estrategia del negocio no puede ser descrita ezl gdapnanera clara y convincente, son

escasas las posibilidades de que dicha estrategiahe en la practica.
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No existen dos negocios idénticos, y dos planasedecios nunca son parecidos, pero
los buenos planes de negocios poseen temas en cofllos “cuentan una historia” y
explican como el negocio lograra sus objetivos alen& coherente, consecuente y
cohesiva. La historia se centrara en las neadssddel cliente. El plan identificara el
mercado, sus perspectivas de crecimiento, los tebewbjetivo y los principales
competidores.  Debera basarse en un conjunto titeaefones creibles, y debera
identificar aquellas estimaciones a los que laatahtad del negocio es mas sensible.
Debera asimismo identificar los riesgos que enfeneél negocio, los potenciales
inconvenientes y las acciones que se tomaran cim @ atenuar los riesgos. Como
anteproyecto del negocio, este debera tambiénidiesgue es lo que hace al negocio
diferente del de sus competidores: su fuente ddajgercompetitiva, y como se

sostendra en el largo plazo.

Debera describir la experiencia y trayectoria dpligo de gestidn, y, en el caso de
grandes organizaciones, el plan debera contar tapayo de quienes cumplen las
distintas funciones que estaran a cargo de su mgpiacion. Por ultimo, el plan

debera identificar el financiamiento que se buditarer de los potenciales inversores”.
(Grahamy Zehle, 2008).

Por otro lado, “El plan de negocios es un documeggorito de manera clara, precisa y
sencilla, que es el resultado de un proceso deatadn. Este plan de negocios sirve
para guiar un negocio, porque muestra desde |lativaig que se quieren lograr hasta
las actividades cotidianas que se desarrollaraa glmanzarlos. Lo que busca este

documento es combinar la forma y el contenido.

La forma se refiere a la estructura, redacciérustrihcion, cuanto llama la atencion,
cuan ‘amigablé contenido se refiere al plan como propuesta gersion, la calidad de
la idea, la informacién financiera, el analisispodunidad de mercado” (Weinberger,
2009)

A continuacion se presenta el esquema de un plaeglecios para cualquier tipo de

actividad econémica.
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Grafico 1.1 Esquema del plan de negocios
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Siempre hay a la mano una serie de productos ykocEes proporcionados por el

hombre para satisfacer sus necesidades, para loesuaecesario emprender en

inversiones econOmicas para lograr resultados daidge rentable y productiva

importantes.

Segun (Weinberger, 2009), “El plan de negociosres herramienta de comunicacion

escrita que tiene esencialmente dos funcionesqueae puede llamadministrativa

o interna y otra que es conocida corfinanciera o externa.
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Desde el punto de vistaterno, el plan de negocios sirve para:

e Conocer en detalle el entorno en el cual se ddisamo las actividades de la
empresa.
» Precisar las oportunidades y amenazas del entagiogomo las fortalezas y

debilidades de la empresa.

» Dar a conocer como se organizaran los recursoa dmpresa en funcion de los

objetivos y la vision del empresario.
» Evaluar el potencial real de la demanda y las tanigticas del mercado objetivo.

» Determinar las variables criticas de la empresgugléas que exigen un control

permanente, como los puntos criticos en los preceso

» Tener un presupuesto maestro y presupuesto pa fmseonales, que permitan
evaluar el desarrollo de la empresa en términoséeaiwos y preveer los

requerimientos de capital.

* Mostrar la capacidad empresarial del empresario.

Por otro lado, la funcién financiera o externapleh de negocios esta orientada a:

* La busqueda y consecucién de los recursos del gimyespecialmente los

financieros.

* Informar a posibles inversionistas, sean entidatkiesrédito o cualquier otra
persona natural o juridica, acerca de la rentaulidsperada y el periodo de

retorno de la inversion.

* Buscar proveedores y clientes, con quien establetaciones confiables y de

largo plazo, que generen compromisos entre losesae0s”.

En resumen, siempre que existan necesidades humartésnes y/o servicios, habra la
necesidad de efectuar una inversion, pues solseapguede producir esos bienes. Es
claro que las inversiones no solo se hacen porguéea desea producir determinados
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articulos o piensan que produciéndolo y vendiéndalo a ganar dinero. Por tanto el

documento que justifique las inversiones es un géanegocios.

Se debe entonces dar importancia tanto a los &ctoternos como externos en la

generacion de un plan de negocios.

“El plan de negocios debe constituir la materialiaa de toda la planificacion necesaria
para el comienzo de un nuevo proyecto empresat@lmanera que complete el
trinomio empresario, idea, plan sobre el que debeatgr dicho proceso. Como tal, el
Plan de Negocio puede definirse como un documemadentifica, describe y analiza
una oportunidad de negocio, examina la viabiligexhica, econdmica y financiera de la
misma, y desarrolla todos los procedimientos yagsgias necesarias para convertir la
citada oportunidad de negocio en un proyecto erapegoncreto”. (Bermejo, Rubio
y De La Vega, 2004).
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Gréfico 1.2Elementos previos a la creacion de emsas
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1.3.1.3 La redaccion del plan de negocios

Todo plan de negocios una vez identificada porepdel empresario la idea a ser
explotada y el bien y/o servicio a producirse, egpdrtante conocer los detalles
formales y de estructura a ser tomados en cueni@ $a materializacion en un

documento guia o herramienta de gestion para |aesap

“El plan de negocios debe guardar una gran coheremtre todos sus apartados y su
elaboracion no debe constituir la redaccion de or&a sucesion de estrategias

predeterminadas.

En caso contrario, acabariamos por tener entreragemanos, un documento de muy

escasa utilidad”. (Bermejo, Rubio, De La Vegd)80

Los elementos que se proponen en la estructurplalelde negocios deben tener una
relacion directa y secuencial. Por ejemplo larimfacién que se obtenga del estudio de
mercado o investigaciéon comercial influye en laadsgia comercial de la empresa y su
posicionamiento en su nicho de mercado, por tdatetque ver con la capacidad o
tamano de produccion de la empresa, luego condatificacion de los recursos esto es
con las inversiones y el financiamiento, y finalteeren la construccién del plan

financiero, para su respectiva evaluacion.

(Weinberger, 2009), manifiesta “Escribir un plaa regocios no es una tarea simple,
pues requiere de un gran conocimiento de la indugtde la empresa, asi como buena

habilidad para comunicarse de manera escrita.

El proceso de escribir un plan de negocios es nilipara determinar la factibilidad del
negocio, y este plan fue consultado y actualizasltstantemente para no perder la
orientacion del negocio. El desafio esta en cdimiaridea de negocio en una realidad.

Por lo general, el plan de negocios se ha escntdaemedida que se consigue la

informacion para cada acapite.
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Antes de comenzar a escribir formalmente el planedmcios, hemos estado seguros de
tener la claridad necesaria para poder responslsidaientes siete preguntas:

a) ¢Cual es el producto o servicio que se quiere efPec

b) ¢Cudles son las caracteristicas de los potencaiestes, proveedores y
competidores?

c) ¢Qué variables del entorno podrian afectar positimegativamente la idea de
negocio y el desempeiio de la empresa?

d) ¢Cual es la vision del empresario 0 empresa y @emsa alcanzarse?

e) ¢Como se piensa alcanzar los objetivos de ventas® hara para atraer, retener
y fidelizar los clientes?

f) ¢Como se desarrollaran los procesos de la empaes@pe se puedan satisfacer

las necesidades de los clientes?”.

1.3.1.4. El plan de negocios para empresas en maach

No es lo mismo generar ideas de negocios, formuldesarrollar planes de negocios
para empresas que se van a crear o que reciénergraa en el mercado, que aquellas

gue vienen funcionando de manera normal y que it@cgsosicionarse en su mercado.

“Por lo general, las empresas en marcha van aungmtas unidades de negocios, con
la finalidad de crecer y ser mas rentables. Sibaggo, un crecimiento no planificado

ni controlado podria causar el fracaso de estaanueidad de negocio, o lo que es peor,
la quiebra de toda la empresa. Por eso, todamesto debe ser planificado... jsin ser

burocratico!

El plan de negocios para una empresa en marcha elebear la nueva unidad de
negocio de manera independiente y ademas debériiudislos costos fijos de toda la
empresa, entre todas las unidades de negociasidadh nueva.

Es muy comun encontrar que las nuevas unidadesgixio no se les asigne costos de
seguridad o administrativos, pues consideran gcigodicostos ya son cubiertos por la

empresa que ya esta en marcha.

25



Por otro lado, el plan de negocio para una empeesanarcha debera mostrar las
fortalezas y debilidades de la empresa y ademas plainostrar la capacidad gerencial
del grupo empresarial, cosa que una nueva empessta en capacidad de hacer”
(Weinberger, 2009).

1.3.2. Estructura del plan de negocios

Cada plan de negocios o0 proyecto es un estudiondasion uUnico y distinto a los

demas, debido a que cada uno tiene sus carac@sigi@rticulares, por cuanto ninguna
empresa se parece a otra 0 un negocio a emprergdeigeal a otro; aunque tenga que
aplicar las mismas herramientas de gestion taotodas, administrativas, financieras y

de gestion.

“De ahi que este documento pueda ser extenso Nadiet® conciso y breve. No existe
un modelo concreto de plan de negocio. Cada emmpvedebe crear su propio plan, no
solo en el sentido de poner por escrito sus pragees, sino incluso en decidir qué

forma va a tener” (Flores, 2006).

Al momento de estructurar el plan de negocios, asa€ealizado un estudio técnico,
profesional y profundo, mediante el cual se harstafio de forma técnica los
parametros o contenidos hasta obtener un docunvétite; dicho de otra manera el
documento construido ha permitido adoptar decisionglativas a la inversion

econdmica.

“El estilo, la extension y el contenido del planmkgocios dependeran de la decision
comercial o de las actividades que sustente e pleambién del publico a quien el plan
esta dirigido. No existen reglas rigidas ni e&s con respecto a la extension, pero un
plan de negocios debera ser lo mas corto posiblentras satisfaga todas las

necesidades de aquellos que lo leeran.” (GrahaehieZ2008).

Para fines del presente trabajo de investigaciGesgema general en la estructuracion

del plan de negocios, ha sido el siguiente:

a) Resumen ejecutivo
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b) La unidad ejecutora
c) El estudio de mercado o plan comercial

d) El estudio técnico o plan de operaciones

e) Las inversiones y el financiamiento
f) El plan financiero

g) La evaluacion econdmica y financiera

Cuadro No. 1.1 Estructura de un plan de negocios

No. Elementos del plan de negocios

Objetivo

1 Resumen Ejecutivo

2 La unidad ejecutora

el plan de negocios

3 El estudio de mercado o plan comercig

insatisfecha

4 El estudio técnico o plan de operacione

DS Listheltos recursos necesarid

Las inversiones y el financiamiento

Cuantificaci@e los recurso

necesarios.

6 El plan financiero

Determinaciéon de los niveles
utilidad

Resumen del plan de negocios.

Breve descripciéon de la es#pye

I Deterniimacde la demanda

S.

e

7 La evaluacion del plan de negocios

Definir  los rapeetros de

rentabilidad del plan de negocios.

Elaborado por: Henry Vasconez

A continuacion se detallan cada uno de los elemsegiee conforman el plan de

negocios para la empresa Riotronics.

1.3.2.1. Resumen Ejecutivo

Todo empresario que desee o pretenda realizaramda negocios debe desarrollar y

presentar en su estudio, en primer lugar un resweyaEutivo, el mismo que contiene

una breve descripcion de los principales aspeldsgjatos presentados en esta seccion

han sido resumidos e interesantes, pues los misgwatar a quien lo lea o lo revise

sirvan como un acercamiento al plan de negocioragisalo.
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El resumen ejecutivo contiene la siguiente inforidrac

+ Estado actual de la empresa.

% Productos, servicios, y clientes

+ Fuentes de ventaja competitiva sostenible

+ Objetivos de los accionistas y estrategias de negoc
% Resumen del presupuesto financiero

+ Decisiones o financiamiento requerido

Referente al tema (Weinberger, 2009), manifiestd rd&Sumen ejecutivo, es una
presentacion breve de los aspectos mas relevaeteplah de negocios que se ha
elaborado. Esta presentacion, cuya extension naagera de unas tres paginas, es la
seccion mas importante del plan de negocios, puehas veces es la Unica que se lee.
En la medida que este resumen logre despertarla dosidad del inversionista y lo
motive a conocer mas sobre la idea de negocl@ra que continde con la lectura del

documento y lo atraera como potencial inversiohista

En resumen, se ha expuesto en forma clara y die¢gtapdsito o finalidad de llevar a

cabo el plan de negocios, se ha determinado elcimpge este tiene en la consecucion
de los objetivos de la empresa en la actualidad g éduturo. Se han mencionado las
ventajas comparativas y competitivas que se hamvaphado con la ejecucion de la

inversion, asi como los beneficios que se alcanzewa la implementacion del mismo.

“El resumen ejecutivo presenta el perfil de la esspr el producto o servicio que se
requiere ofrecer, el mercado objetivo que se qusettesfacer, las estrategias que se
emplearan para el logro de los objetivos, los tadok econdmicos esperados y los
indicadores financieros del plan de negocios”. (Mierger, 2009)

1.3.2.2. La unidad ejecutora

La unidad ejecutora en un negocio en funcionamieottstituye la empresa que ha
formulado, preparado desarrollado e implementadplai de negocios. Entre otros

aspectos se resumen una resefia historica y fecheordditucion, breve analisis
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situacional (Mision, visién, valores corporativos), estructura administrativa, analisis
de competitividad del sector econémico, conformagigidica, ubicacion, principales

ejecutivos, conformacion del capital, relacioneserxiales y bancarias, etc.

“Se requiere de una breve descripcion de los pabes aspectos que caracterizan al
ente responsable del proyecto; especial referemdas actividades que desempenfia,
responsables y/o los promotores del mismo, ubioagiéstructura organizacional. En
el caso de empresas, debe incluir aspectos redsremtla razon social, fecha de

constitucion, representante legal, etc.

En el estudio de un proyecto, es conveniente haesrcion a la organizacién que se

encargara de su ejecuciéon destacando aspectos como:

e Su razon social, indicando el tipo de sociedad

» Figurajuridica

» Fecha de constitucion

» Capital

* Representante legal

* Duracion de la compaiia

» Su ubicacién, contemplando la direccion de su pedeipal.

* Los objetivos de la empresa, tanto generales capecéicos

e Su evolucidn histérica, iniciando con su creacidtegtacando los cambios que
ha experimentado”. (Cdordova, 2006).

En resumen se trata de visualizar la entidad qura$eecho cargo de todas las fases del
plan de negocios, desde la generacion de la idesgnpdo por los estudios de pre
inversion, inversion, operaciéon y funcionamientamal para la consecucién de los

objetivos empresariales.

1.3.2.3. El estudio de mercado o plan comercial

El estudio de mercado en la formulacion y prepéracie los planes de negocios, se
constituye en el mas importante respaldo de laggug econdmicos futuros. Mediante
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la informacion y datos que este estudio ha propoato, se busca determinar la
cantidad de bienes o servicios que estaran digmupsr los consumidores, frente a la

capacidad de oferta integrada por la competencia.

(Flores, 2006), indica que “El estudio del mercado los proyectos de inversion
privados, busca cuantificar los bienes y/o sersiajoe la empresa debe producir y

vender para satisfacer las necesidades del consufimdl.

Para su realizacién, se identifican una serie diablas de tipo econdmica, financiera,
social, organizacional y de produccion, que al ®enadas en cuenta, permiten

desarrollar con posibilidades de éxito, el plamegocio elaborado.

En su proceso, es importante determinar el tipalegmtes atender y en donde se
encuentran localizados, para ello es necesarimidesu nicho de mercado y su
ubicacién geografica, es decir, si el mercado adatees de caracter local, regional,

nacional o de exportacion.

Para la obtencion de la informacion relacionadaelgplan de negocio, es importante
tener en cuenta la opinidn de los clientes potéw;igo cual hace necesario realizar una
investigacion de mercados, que permita cuantifi¢t@sta cierto punto, el

comportamiento del consumidor final.

De otra parte, utilizando técnicas modernas de adea se puede conocer
detalladamente las caracteristicas y atributosidgmtifican el producto, su precio, el
canal de distribucion mas apropiado, el tipo delipiglad y promocion que mas se
ajusta el plan de negocio y las politicas que sdréeen cuenta en la comercializacion
del producto y/o servicio.”

Como se puede visualizar el estudio de mercadplaal de marketing o investigacion
comercial como le llaman los estudiosos del tema&psstituye el punto de partida para
el desarrollo del plan de negocios, pues este peronocer de manera cuantitativa la

demanda insatisfecha del mercado, sobre la cudtlse intervenir. “El mercado es el
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punto de encuentro de oferentes con demandantas teen o servicio, para llegar a

acuerdos en relacion con la calidad, la cantidacegio.

En el estudio de mercado se tiene que:

» Es el punto de partida de la presentacion detatlatiproyecto

» Sirve para los analisis técnicos, financieros ynéaticos

» Abarca variables sociales y econémicas

* Recopila, analiza antecedentes para ver la convanide producir para atender

una necesidad.

Con el estudio de mercado se busca estimar ladeaintie bienes y servicios que la

comunidad adquiriria a determinado precio.

La realizacion de un estudio de mercado para ni@dantabilidad de un proyecto, no
debe verse como un requisito impuesto por unatuegin financiera para prestar
recursos financieros, sino principalmente como uostrimento que provee una
importante informacion a los inversionistas respeat su propia conveniencia de

llevarlo a cabo”. (Cordova, 2006).

En relacion a la relevancia que tienen los estude®smercadeo en los planes de
negocios (Jany, 2000), manifiesta “Cualquier orgaecibn, sea publica o privada o sin
animo de lucro, siempre tendrd un objetivo quedogr para ello debera primero

elaborar un plan que indique los objetivos espaadfide la empresa y las estrategias

que permitan alcanzarlos.

Sin embargo, su objetivo estratégico basico sierapra satisfacer las necesidades y
deseo de las personas que conforman el mercadnuénando para ello sus areas de
produccion, finanzas, personal y mercados a firdekarrollar productos o servicios

para sus consumidores actuales y potenciales.

Para que pueda poner en practica sus estratediascdasiderar las etapas del proceso
del marketing, a saber: investigacion de mercadoalisis del mercado, presupuestos
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comerciales, mezcla de marketing (producto, pregmmmocion y distribucién),

ejecucion, control y evaluacion.

La importancia de la investigacion de mercadodng estos procesos es muy alta, ya
gue sirve como instrumento de acopio de informagpdaviene y imita los riesgo y
especialmente ayuda para que la toma de decisgmel® en condiciones de menor

incertidumbre.

Dentro de esta concepcion total de la empresa pued® que la investigacion de
mercados es una rama del marketing que se sirveadas ciencias para crear y
establecer un sistema de informacion que por mddian proceso técnico permite
clasificar, analizar e interpretar datos cuantitaiy cualitativos obtenidos de fuentes
primarias y secundarias, a fin de evitar riesgégnyar decisiones adecuadas para una

eficiente direccién de empresa”.

El presente estudio se refiere a un plan de neg@eia la comercializacion de equipos

informaticos y accesorios de computacion.

Los productos estan constituidos por computadoeessdritorio, personales (laptop),
para el trabajo de oficina, empresarial y el hodan equipo de computacion
normalmente estd compuesto por el hardware (Pwita fdel equipo) y el software
(Los programas informaticos).

Es decir, la computacién estudia los medios desedts elementos, que permiten el
procesamiento, difusién, distribucion, almacenatoieny principalmente la
administracion de la informacion, como recurso ingae en la gestion de cualquier

tipo de empresas.
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Grafico No. 1.3 Esquema del estudio de mercado
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Elaborado por: Henry Vasconez

1.3.2.4. El estudio técnico y el plan de operaciane

El aspecto técnico y operativo de un plan de negogrifica la posibilidad tecnolégica
de fabricacion y venta del bien y/o servicio, y goemde todos aquellos factores que
tengan relacion con el funcionamiento y operatididiel mismo. Resuelve las
preguntas referentes a donde, cuanto, como y cemrpducir lo que se desea fabricar

y posteriormente comercializarlo.

“En el estudio de mercado se obtiene la informacjde sirve de base para definir el
tamano del plan de negocio y su localizacién. dlacgidon de la dimensién real éptima
es fundamental en la cuantificacion de las inveescen el proyecto y en la proyeccion
de sus costos operativos.
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Algunos planes de negocios se pueden ejecutar fapasg sSin causar grandes
traumatismos, lo cual va a definiendo a travéstidetpo el tamafio del proyecto; sin
embargo, otros no lo permiten hacer, teniendo daetuar grandes inversiones en
maquinaria y equipo, que solo es rentable cuandlegge a un minimo de produccion,
por la aplicacién de las economias de escala. sk @timo caso, el tamafio puede
guedar sobredimensionado en relacion con el coamp@nto inicial de la demanda.
Para localizar un plan de negocio, es preciso temercuenta dos variables muy
importantes: localizarlo cerca donde se encuerfaanmaterias primas e insumos o
donde estan sus consumidores finales. La tomaaddetision de ubicacion, se
concentrara al analizar detenidamente las varialdeostos de transportes de insumos o
de productos, la disponibilidad del recurso humaleoyias y medios de comunicacion y

de normas legales favorables” (Flores, 2006)

Por ello, al ser este plan de negocios de una eapcemercial y de servicios,
posteriormente que se realiza el estudio de mereadiionde se identifica la demanda
insatisfecha, se desarrolla el estudio técnico,dende se desarrollan las fases

operaciones del plan de negocios.

Entre otros aspectos, se ha tomado en cuenta:

- El tamafio del plan de negocios
- Lalocalizacion del local comercial
- El proceso de la venta y el servicio

- Ladistribucion de la planta

1.3.2.5. Las inversiones y el financiamiento

a) Lasinversiones

Las inversiones en un plan de negocio constitugsrefogaciones o salidas de dinero
que se han utilizado para iniciar las actividade®émicas y operativas de la empresa;
en donde se encuentran generalmente tres grup@ssilin corriente, inversion fija e

inversion intangible.
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(Baca, 2009), en relacién al tema indica que “laeigién inicial comprende la
adquisicién de todos los activos fijos o tangibjediferidos o intangibles necesarios

para iniciar las operaciones de la empresa, cogpexkin del capital de trabajo.

Se entiende por activo tangible (que se puede)tacéjo los bienes propiedad de la
empresa, tales como terrenos, edificios, maquinagaipo, mobiliario, vehiculos de

transporte, herramientas, y otros. Se llama “fimjrque la empresa no puede
desprenderse facilmente de el sin que con elloi@oagproblemas en sus actividades

productivas (a diferencia del activo circulante).

Se entiende por activo intangible el conjunto denés propiedad de la empresa
necesarios para su funcionamiento, y que inclupatentes de invencion, marcas,
disefios comerciales o industriales, nombres cosales;i asistencia técnica o
transferencia de tecnologia, gastos pre operayivies instalacion y puesta en marcha,
contratos de servicios, estudios que tiendan araregn el presente o en el futuro el
funcionamiento de la empresa, como estudios adimatii®s o de ingenieria, estudios

de evaluacion, capacitacion de personal dentrenafde la empresa, etcétera”.

En resumen las inversiones corrientes se refiegxuallas salidas de dinero de caracter
variable y de corto plazo, como son inventariogntas por cobrar, saldo de caja inicial,
pago a proveedores. De este grupo los de mayarargia son los inventarios y las
cuentas por cobrar a clientes ya que demanda rmagioentracion de recursos.

Las inversiones fijas son de caracter permanergstan destinadas el financiamiento de
bienes inmuebles, como maquinarias, equipos elao&iaes, vehiculos, muebles y
enseres. Debido a que estos rubros necesitanmawyar cantidad de recursos
financieros; al menos en la etapa inicial del glamegocio, es importante mantener un
buen control sobre ellos durante su adquisiciammementacion. Estos bienes se han
depreciado en linea recta de conformidad a la leeyRélgimen Tributario Interno del

Ecuador.

Las inversiones intangibles o diferidas, correspond patentes, marcas, franquicias,

licencias, etc., ademas se consideran los gastogydrizacion (administrativos), gastos
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de constitucion (legales) y gastos de instaladi&nicos). De conformidad a la Ley de

Régimen Tributario Interno este tipo de inversiosamortizan en cinco afios.

b) El financiamiento

Una vez han cuantificadas las inversiones corrgentigas y diferidas del plan de
negocios al iniciar la empresa, se han definido flesites de financiamiento que

permiten cubrir estas erogaciones de dinero.

Tomando en cuenta que el mejor financiamiento aslape tiene los costos del capital
comparables mas bajos y amplios plazos, se tratpeldos valores por intereses, asi
como los periodos de pago de la deuda (semestragstral, mensual, etc.), estan en
concordancia con las caracteristicas del flujo detéondos del plan de negocios.

“El financiamiento de proyectos realiza cuando emgresa en particular o un conjunto
relacionado de activos funciona en forma rentabema unidad econdmica
independiente. Es posible que los patrocinaddeetal unidad consideren ventajoso
formar una nueva entidad legal para construir, groseoperar el proyecto. Si se
pronostica una utilidad suficiente, la compafiastituida financia su construccion
basada en la nocion del proyecto, lo cual impkcarhision de acciones y de valores de
deuda disefiados como autos liquidables son logsogrderivados de las operaciones

del proyecto.

Si bien los financiamientos de proyectos tieneniagacaracteristicas comunes, el
financiamiento basado en un proyecto necesarianmeptea la adaptacion del paquete
de financiamiento a las circunstancias de un ptoyearticular.

El financiamiento de proyectos se define como kemdidén de fondos para financiar un
proyecto de inversion de capital econdmicamentarabte en el que los proveedores de
los fondos consideran de manera primordial al fhilgoefectivo del proyecto como el
origen de los fondos para el servicio de sus préstay el rendimiento del capital
invertido en el proyecto. Las condiciones de la®res de deuda y de las acciones se
adecuan a las caracteristicas del flujo de efea®loproyecto. Por su seguridad, los

valores de deuda del proyecto dependen, por lo snemgarte, de la rentabilidad y del
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valor de garantia de los activos. El financiatueste proyectosio es una forma de
reunir fondos para financiar un proyecto tan p@ecaable que no alcance servir su deuda
o de proporcionar una tasa de rendimiento aceptalides inversionistas del capital”.
(Finnerty, 2008).

Grafico 1.4 Las inversiones y el financiamiento den plan de negocios

INVERSIONES Y
FINANCIAMIENTO

/\

TIPO DE FUENTES DE
INVERSIONES FINANCIAMIENTO
USOS DE FONDOS % FUENTES DE FONDOS

CAPITAL

CAPITAL DE TRABAJO PROPIO
CAPITAL DE

ACTIVOS FIJOS
TERCEROS

ACTIVOS DIFERIDOS

Elaboracion: Henry Vasconez
En resumen el financiamiento del plan de nego@o® tdos fuentes:

» Capital propio, que corresponde al dinero que losoaistas 0 socios de la

empresa ponen en riesgo.

« Capital ajeno o de terceros, que representa elaligee aportan al plan de
negocios varias entidades, sean publicas o privadaso nacionales como

extranjeras.
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Cuadro 1.2Las inversiones y financiamiento de un ph de negocios

No. Elementos Contenido
A.- | Inversiones
1 Inversion corriente Capital de trabajo de cofto

plazo para el arranque de

plan de negocios.

2 Inversion Fija Bienes de larga duracion

3 Inversion intangibles Activos diferidos

B.- | Financiamiento

1 Capital propio Recursos propios de los
accionistas

2 Capital ajeno Recursos de terceros:

bancos, cooperativas,
mutualistas, financieras,

etc.

Elaborado por: Henry Vasconez

1.3.2.6. El plan financiero

En el desarrollo del plan de negocios se ha estadd el plan financiero desde el
estudio de mercado (investigacion comercial), pdsaoor el plan operacional (estudio
técnico o de ingenieria), hasta determinar lasrénwees y las fuentes de financiamiento,
para luego llegar a sistematizar toda esta infoldnggara realizar finalmente el estudio
o plan econémico o financiero.

“Un estudio financiero es una sintesis cuantitatizee demuestra con un margen
razonable de seguridad, la realizacién del proyeotolos recursos programados Yy la
capacidad de pago de la empresa. La metodol@gé medir la rentabilidad de un

proyecto, la estructura financiera futura de ungorese, tanto en un entorno de
estabilidad econdmica como de inflacién, considesaprecios y costos constantes, a

menos que se indique lo contrario”. (Ocampo, 2002)
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Por ello, se determina la sustentabilidad y sosi@dad econdmica financiera de la
inversion, se entiende como la capacidad que &kr@an de negocios para generar
liquidez y utilidad, para que este beneficio seatal@e, obviamente bajo niveles de

riesgo medibles y controlables.

Se entiende por liquidez “la capacidad que tien@rogecto, para pagar sus deudas de
corto plazo. Comparando los activos corrienteslas pasivos corrientes, se conoce las

expectativas de liquidez de un proyecto en el &ityFlores, 2006).

En relacion a la rentabilidad “Cualquier persona duovierta en un negocio desea
rentabilidad, la cual puede variar en funcion aksgo del negocio y a sus propias
expectativas. Sin embargo, cualquier inversiorgsfageraria una rentabilidad superior a
la tasa de interés que ofrecen las entidades basicpues poner el dinero en el banco
tiene un riesgo significativamente menor. En estatido, la rentabilidad del negocio
deberia ser superior a la rentabilidad de losfoatios bancarios a plazo fijo, pues esta
alternativa de inversion tiene minimo riesgo. réatabilidad de un negocio se expresa
como una tasa, a la que se espera que el dineestidos lo rente al empresario”
(Weinberger, 2009).

En referencia al riesgo este constituye “Amenazfaaior negativo que se puede
encontrar en el entorno de una empresa”. (Weiebg?§09).

Por tanto el estudio financiero y econdmico, pernordenar la informacién que
proporcionan las etapas anteriores para elabasarekpectivos cuadros analiticos para
su posterior evaluacion, en donde se determinanindgadores de viabilidad y

rentabilidad del plan de negocios.

“El plan financiero es sumamente importante pofgrenite:

» Determinar los recursos econdmicos necesarios lpar@alizacion del plan de

negocios.

» Determinar los costos totales del negocio, es deastos de produccion, ventas

y administracion.
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» Determinar el monto de inversion inicial necesaaca dar inicio al negocio
* Determinar las necesidades de financiamiento

» Determinar las fuentes de financiamiento, asi claawentajas y desventajas de

cada alternativa.

* Proyectar los estados financieros, los cualesréarpiara guiar las actividades de

la empresa cuando esté en marcha.

e Evaluar la rentabilidad econdémica y financiera d#an de negocios”
(Weinberger, 2009).

A continuacion se presente las principales vargablser consideradas en la realizacion

del plan financiero.

Cuadro 1.3 Variables del estudio econdmico y finaigro

No. Variable Contenido

1.- | Presupuesto de Ventas Demuestra los ingresqegepodo

2.- | Costos de Ventas Indica el costo de compra deekcaderig
3.- | Gastos de Operacion Presenta los gastos athaiiviss, ventas

y financieros del negocio.

4.- | Estado de Resultados Demuestra la utilidaccada afo del plan
de negocios.
5.- | Flujo Neto de Fondos Presenta los flujos da paja la

evaluacion del plan de negocios.

6.- | Balance de Situacion Indica los activos, elymag el patrimonio

del negocio.

Elaborado por: Henry Vasconez

1.3.2.7. Evaluacién econdmica financiera del planechegocios

La evaluacion permite demostrar la conveniencianfiiera y economica de realizar e
implementar un plan de negocios, mediante el asdli®valuacion de los resultados

esperados. Para efectuar esta evaluacion setdedesina proyeccion de la inversion,
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un andlisis de los resultados presupuestados ardo lde la vida util del plan de
negocios, un flujo de fondos futuros; ademas de pgdscipales indicadores de

evaluacion.

“Por lo general, a las personas interesadas emtimsa dinero en algun proyecto, en
especial los empresarios y ejecutivos de negol@eses de gran ayuda, para tomar su
decision de conocer las técnicas, que les perncibamparar y elegir entre diferentes
opciones de inversion de capitales, dado que norerdé se inclinaran por aquella que
mas conviene desde el punto de vista econdmica. ptacesos de toma de decisiones
son cada vez mas importantes y complejos, debidpaeticular al desarrollo de la
innovacion tecnologica que ha reducido el perioglwvida Util de los proyectos, ya que
en un corto plazo pueden aparecer nueva y mejohasianes técnicas para el mismo
problema, lo que también puede significar el éxitdracaso de un negocio. La
justificacibn econdmica permite tomar una decisforal sobre la realizacion del

proyecto.” (Ocampo, 2002).

(Cordova, 2006), indica que “La evaluacion es laicién de factores concurrentes y
coadyuvantes, cuya naturaleza permite definir déilfdidad de ejecucién del proyecto.
La evaluacion de un proyecto, se fundamenta eedasidad de establecer las técnicas
para determinar lo que esta sucediendo y como heide y apuntar hacia lo que

encierra el futuro si no se interviene.

La evaluacién del proyecto pretende abordar ellpnod de la asignacion de recursos en
forma explicita, recomendando a través de distitéamicas que usa determinada

iniciativa se lleve a delante por sobre otras iadtivas”.

Los principales indicadores o técnicas de evalma@bonomica y financiera para
conocer la factibilidad o vialidad de implementarplan de negocios, entre otros son las
siguientes: El valor actual neto, la tasa intemmaetiorno, la relacion beneficio costo y el

periodo de recuperacion de la inversion, el pustequilibrio.

El valor actual neto o valor presente neto de nmarsion es el monto de recursos a la
fecha actual, de todos los ingresos (utilidadesijosf de fondos) y egresos (inversion,

costos y gastos), presente y futuros que constit@feplan de negocios. Para su
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aplicacion se ha utilizado una tasa de descuentsto de capital (costo de oportunidad
del dinero), la cual sirvi6é para actualizar o desaolos flujos netos de efectivo.

La tasa interna de retorno, permiti6 medir el re@oen valores relativos o porcentuales

de la inversidon. Esta técnica se define como &teta de descuento que iguala a cero
los flujos netos de fondos en términos de valosgam®. En otras palabras la tasa interna
de retorno es el rendimiento (tasa de interés),gguman los dineros que permanecen

invertidos.

La relacidon beneficio costo, es un coeficiente emjante a la suma de los flujos netos de
operacion dividida a la inversion total del plan degocios, ambas cifras se han
actualizado por una misma tasa de descuento (desiportunidad o costo del capital).

El periodo de recuperacién de la inversion, esiezhgo en el cual se recupera la

inversion inicial realizada.

Cuadro No. 1.4 Condiciones 6ptimas para la viabdiad de un plan de negocios

No. Indicador de rentabilidad Condicion optima de viabilidad
1 Valor Actual Neto Mayor que cero
2 Tasa Interna de Retorno Mayor a la tasa de derue
3 Relacion Beneficio / Costo Mayor a la unidad
4 Periodo de Recuperacién de lal Tiempo que debe estar dentro del
Inversion. horizonte de planificacion del plan de
negocios.

Elaborado por: Henry Vasconez

Por ello, para conseguir la viabilidad o factikaliide la elaboracion e implementacion
de un plan de negocios, se ha determinado de mamtima los indicadores de

rentabilidad descritos en parrafos anteriores.
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1.3.3. El Posicionamiento

En la actualidad en un mercado globalizado, exid@nasiadas empresas industriales,
comerciales y de servicios que ofrecen bienes sgruicios, productos, mercancias, y

por ende alternativas entre las cuales escoger.

El posicionamiento es un principio fundamental queestra su esencia y filosofia, ya
que lo que se hace con el producto no es el fim, si medio por el cual se accede y
trabaja con la mente del consumidor: se posicionaproducto en la mente del

consumidor; asi, lo que ocurre en el mercado esecoencia de lo que ocurre en la
subjetividad de cada individuo en el proceso deciomento, consideracion y uso de la
oferta. De alli que el posicionamiento hoy se entreeestrechamente vinculado al
concepto rector de propuesta de valor, que corsilatisenio integral de la oferta, a fin
de hacer la demanda sostenible en horizontesrdpdienas amplios.

“El posicionamiento es el acto de disefiar una afertmagen empresarial destinada a

conseguir ocupar un lugar distinguible en la melelgublico objetivo.

El fin de una estrategia de posicionamiento es ramén convincente por la que el

publico objetivo deba adquirir el producto.

El posicionamiento comienza con un producto: unacameia, un servicio, una

empresa, una institucion, o incluso una personaro. jpesicionamiento no es lo que se
realiza con un producto. Posicionamiento es lo spie€onstruye en la mente de las
personas. Es decir, se posiciona el producto enelate de las personas”. (Kotler,
2003).

Por tanto, el posicionamiento se refiere a lo qubéace con la mente de los actuales y
probables clientes de una empresa 0 un negocieg,acemo se ubica el producto en la
mente de éstos, el enfoque fundamental del posigi@nto no es crear algo nuevo y
diferente, sino manipular lo que ya esta en la eevihcular las conexiones que ya

existen.

Se debe considerar entonces, que una empresa fabedar y comercializar el mejor
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producto u ofrecer el mejor servicio, con el mgpoceso, con 6ptimos niveles en
materia de calidad, con precios atractivos, conig@es posventa eficientes; pero si

carece de un buen enfoque y posicionamiento, petdgrarticipacion en el mercado.

1.3.3.1. El proceso de posicionamiento

Se ha considerado al posicionamiento al lugar gua percepcion mental de un cliente
o consumidor de un bien y/o servicio tiene sobra marca en particular, lo que se ha
constituido la principal diferencia que existe er&r marca de la propia empresa y de la

competencia.

Todos los dias, miles de mensajes compiten porpariicipacion en la mente de los
consumidores, dado que si esta participacion (pogimiento) se pierde, la empresa o
el negocio perderan una gran porcion en el merdadnisma que sera ocupada por los

competidores.

En base a estas concepciones, para posicionaodagbo o un servicio en el mercado,
se deben seguir los siguientes pasos, los qualisamen el cuadro que a continuacién

se presenta:

Cuadro No. 1.5 Proceso de posicionamiento empresairi

No. De
Proceso a cumplir
proceso
1.- Segmentaciéon del mercado
2.- Evaluacion del interés de cada sector
3.- Seleccion de un segmento (o varios) objetivo
4.- Identificacion de las diversas posibilidadespdsicionamientg
para cada segmento escogido
5.- Seleccion y desarrollo de un concepto de pmsarniento

Elaborado por: Henry Vasconez
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1.3.3.2.Estrategias de posicionamiento

“Las estrategias se refieren a la forma como lgarozaciones alcanzan sus objetivos.
En este sentido las estrategias responden a leesigyregunta: Gomo voy actuar

para alcanzar los objetivos propuestos y como voyrasponder a la competencia?

Las MYPE, es decir las empresas que tienen unadrmd negocio, solo tienen cuatro

opciones para ingresas a un mercado o manteneéie Eatas son:

» Estrategia de liderazgo de costos.
» Estrategia de diferenciacion
» Estrategia de enfoque en costos

» Estrategia de enfoque en diferenciacion”. (Weigber2009)

El Posicionamiento es una base fundamental paes taquellas empresas o negocios
gue pretendan diferenciarse y tener una larga emdal mercado. Con el poder de
negociacion y eleccion en manos del cliente, copresas globalizadas que compiten
en todo el mundo, con innovaciones constantes @jan dbsoletos los productos y
servicios en escaso tiempo y con una competendea\axz mas feroz, parece claro que
hoy mas que nunca se cumple que la verdadera eballjuega en la mente del

consumidor.

El Posicionamiento constituye una asociacion fugrténica entre un producto o

servicio y una serie de atributos, es decir, quepnaucto se ha posicionado en la
mente del consumidor cuando el vinculo la relapidmtluctos-atributos, esta claramente
establecido. De esa manera, el posicionamients rage que se haga con el producto,

es algo que ocurre en la mente de los clientes.

(Kotler, 2003), “en relacion a las estrategias @siggonamiento, manifiesta varias
formas en que la empresa se puede posicionar enemdado, a continuacion se

describen algunas:

= Posicionamiento basado en un atributma empresa se posiciona de acuerdo

con un determinado atributo, como el tamafio offies @ue lleva operativo.
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» Posicionamiento basado en los beneficielsproducto se posiciona como lider
en relacion a un determinado beneficio.

= Posicionamiento basado en un uso o aplicacgmposiciona el producto como
anico para determinado uso o determinada aplicacion

= Posicionamiento basado en el usuar&:producto se posesiona como el mas
adecuado para determinado grupo de usuarios.

= Posicionamiento frente a la competencsa: afirma que el producto es de algun
modo mejor que un competidor de renombre.

= Posicionamiento basado en la categoria de produet@roducto de posiciona
como lider en determinada categoria de producto.

= Posicionamiento basado en una categoria de prodwtproducto se posiciona

como lider en determinada categoria de producto.

= Posicionamiento basado en la calidad o en el pregpasiciona el producto

como la oferta de mejor valor.”

1.3.3.3.Ventajas competitivas

“Las ventajas competitivas se presentan cuandmf@esa o proyecto, crea diferentes
estrategias para posicionar su producto o senfiegnte a los competidores que existen
en el mercado; por lo tanto una empresa que desmataa dichas ventajas, puede
establecer politicas de justo a tiempo (entregatopa), segmentaciéon del mercado
para la distribucion(quienes son nuestros clientg®)liticas de calidadcaracteristicas
especificas de un producto o servicggrvicio posventdlinea de atencion al cliente),
informacion via internet, bases personalizadas alesdde clientes o referidos, entre
otros”. (Galindo, 2011).

1.3.4. La informética

La ciencia de la informatica se ha desarrolladedeapente, con el aparecimiento de
varias tecnologias, entre las cuales se puedenionanca las siguientes: circuito

integrado, Internet y el teléfono mévil. Se puaddidar que la informética se refiere al
conjunto de conocimientos y métodos cientifica$,camo técnicas que hacen posible

el tratamiento automatico de la informacion por imel® computadoras.
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1.3.5. La computacion

“La computacion (o ciencia de la computacion) esesudio de los fundamentos
tedricos de la informacién y el computo, asa com® técnicas practicas para sus
implementaciones y aplicacion en sistemas de carhput

(http://es.wikipedia.org./wiki/Computacion).

Los sistemas de computacion, constituyen sistemdsathmiento de informacién, que
generalmente implementados como dispositivos éleictss, permiten el
procesamiento automatico de la informacién. Defaronidad a su sistema original

descrito, los sistemas informaticos realizan lgaisntes tres tareas basicas:

Entrada: captacion de la informacion.
Normalmente son datos y 6rdenes ingresados poudoarios a través de cualquier

dispositivo de entrada conectado a la computadora.

Proceso:tratamiento de la informacion.
Se realiza a través de programas y aplicacionesfialims por programadores que

indican de forma secuencial como resolver un regpento.

Salida: transmision de resultados.
A través de los dispositivos de salida los usugsigeden visualizar los resultados que
resultan del procesamiento de los datos.

1.3.6. Andlisis Situacional

El analisis FODA, constituye una metodologia deudist de la situacion de una

empresa, plan de negocios o proyecto, en dondeadiean las caracteristicas internas
(Fortalezas y Debilidades) y su situacion exteAradnazas y Oportunidades). Este
analisis situacional constituye un diagnoéstico aleoiganizacion, ademas de ser una

metodologia de estudio de la coyuntura empresarial.

“El Diagnostico tiene por objetivo establecer luacion de un caso, observandolo en
conjunto todos sus aspectos, tanto positivos coegativos y orientandolo a la
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realizacibn a manera de balance de situacion dmmlaresa y sugerir las soluciones

posibles y adecuadas” (Maldonado, 2010).

Los objetivos de lo propuesto se logran haciendanatisis de sus fortalezas (aspectos
positivos, favorables o ventajas), debilidades defsjs negativos, desfavorables o
desventajas), oportunidades (aspectos del entcamordbles para la empresa) y

amenazas (aspectos del entorno que son desfawjrable
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CAPITULO Il
2. METODOLOGIA

2.1. DISENO DE LA INVESTIGACION

El estudio que se presenta a continuacion tieneocobjetivo la elaboracion e
implementacion de un plan de negocios en la emprégaonics de la ciudad de
Riobamba y su incidencia en el posicionamientadrisma.

Con la investigacion se construyo el Plan de Nego&n donde se recopilo, clasifico y
se sintetizé la informacion que obtuvo en las difiées etapas del plan, esto es: La
investigacidon comercial, el plan operacional o distutécnico, las inversiones y
financiamiento y el plan econémico financiero; tao permitié evaluar la viabilidad
o factibilidad de su implementacion.

Por ello, la investigacion tuvo dos etapas macen liefinidas, primero la formulacion
y elaboracién del plan de negocios, y segundo gegmondiente evaluacion con el fin
de verificar su viabilidad, para definir su implamtecion.

2.2.TIPO DE INVESTIGACION

En el desarrollo de la presente investigacion skcéados siguientes tipos de

investigacion.

Descriptivo

El propésito de la investigacion fue describir ikacion actual del objeto de estudio,

esto es de la empresa Riotronics de la ciudad aleaRiba.

Explicativo

Permitié6 manifestar el porqué de la investigacitamigada, esto es el desarrollo para su

implementacion.
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Ademas esta investigacion ayud6 a identificar elrcado de los productos a
comercializar, los gustos y preferencias de losntdis, los volimenes de ventas;
mediante esta informacion se determind la demandatisfecha de los bienes y/o

servicios.

Con base a la demanda insatisfecha se pudo deterymexplicar el resto de etapas en
la formulacién del plan de negocios.

De campo

La investigacion se realizé en la empresa Riotron la aplicacion de las respectivas
técnicas e instrumentos de investigacion, en cuants datos basicos de la empresa,
como su estructura administrativa organizacionak selaciones comerciales, su

diagndstico situacional y otros datos.

La investigacion comercial se efectud en la ciugadRiobamba, mediante la aplicacion
de encuestas y cuestionarios a posibles consumidorstribuidores mayoristas de

equipos de computacion.

Bibliografica

Se consultd en publicaciones realizadas anterideméanto en la propia empresa
(Estados financieros, manuales de procedimientlitigas, etc.), como fuera de ella,

entre las principales publicaciones generales ea@alizvadas estan las estadisticas
estatales o de empresas privadas, libros, texteemgulta, paginas de internet y todo
tipo de estudios efectuados.

Exploratoria

Para la ejecuciéon del presente plan de negociosilea la investigacion exploratoria,
la misma que ayudd a poner en contacto con loshligtores mayoristas de equipos y
servicios de computacion de la ciudad de Riobandsacuales proporcionaron datos
gue revelaron su realidad y el entorno del seadad/enta de equipos y accesorios de

computadoras.
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Correlacional

Al realizar la presente investigacion se profundezola relacion de las variables de
estudio, que son el desarrollo e implementacionudeplan de negocios y el

posicionamiento de la empresa en el mercado.

2.3. METODOS DE INVESTIGACION

Método Inductivo

Se analizdé solo casos particulares, cuyos reswtdderon tomados para extraer
conclusiones de caracter general. A partir de laserwaciones sistematicas de la
realidad se descubrié la generalizacion de un hechma teoria. Se empled la
observacién y la experimentacion para llegar ageseralidades de hechos que se

repiten varias veces.

Parte del analisis de la realidad y la observad®émrasos particulares para enfocar de
forma general. Se procedié a la recoleccion desdatopiricos los mismos que son

insumos necesarios para comprobar la hipotesis.

Este método se utilizd principalmente en el estudiéo mercado e investigacion
comercial, a través de la encuestas a los probelideses.

Método Deductivo

Parte de una premisa general para obtener lasustoreés de un caso particular. Se
puso énfasis en la teoria, modelos teodricos, ldioamqmn y abstraccion, antes de

recoger datos empiricos, hacer observaciones ceamgkperimentos.

Se manifiesta de forma extensa el problema y adcasmntos particulares, es decir la
informacion existente sobre el tema es la princaeba para la obtencion de
resultados. Se analiz6 el marco de referencia deelapresas distribuidoras y
comercializadoras de equipos de computacion pagarlal caso particular de la

empresa Riotronics.
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2.4, TECNICAS E INSTRUMENTOS PARA LA RECOLECCION DE DATOS

Para la presente investigacion se utilizaron lgsisntes técnicas e instrumentos de

recoleccion de datos:

o Técnicas:

Observacion directa

Entrevistas a distribuidores mayoristas de equilgosomputacion

Encuestas a los probables consumidores (Persenks Roblacion Econémicamente

Activa de Riobamba).

0 Instrumentos:
Cuestionarios, previamente establecidos para recajztos del mercado
Fichas de observacion

Registros de la empresa (Informacién contable gnionera).

2.5. POBLACION Y MUESTRA

2.5.1. Poblacion

Es el conjunto de personas sujetos a investigagoa,tienen algunas caracteristicas

definitivas. Ante la posibilidad de investigarcehjunto en su totalidad.

Para fines de la investigacion la poblacion se tttogs la Poblacion Econdmicamente
Activa (PEA) urbana del canton Riobamba, obtenielatitimo censo de poblaciéon y

vivienda, realizado por el Instituto de EstadigtigaCensos del Ecuador (INEC), al afio
2010.

El universo por tanto son 48.112 habitantes ded arbana, pertenecientes al canton

Riobamba.

2.5.2. Muestra

Constituye una parte de la poblacion o universe; tpaoto la muestra tuvo las mismas

caracteristicas del universo en su totalidad yaeguepresentativa de este.
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Para efectos de la presente investigacion se dplgiguiente férmula:

Ng3Z?
(N—-1)e?+0%Z%

n=

Donde:

n = el tamano de la muestra.

N = tamafio de la poblacion. (48.112 habitantes)

9 =Desviacion estandar de la poblacién que, generaénoerando no se tiene su valor,

suele utilizarse un valor constante de 0,5.

Z = Valor obtenido mediante niveles de confianzauk valor constante que, si no se
tiene su valor, se lo toma en relacion al 95% ddianza equivale a 1,96 (como mas

usual).

e = Limite aceptable de error muestral que, gemerale cuando no se tiene su valor,
suele utilizarse un valor que varia entre el 1%1(0y 9% (0,09).

Una vez aplicada la férmula del tamafio de la maes& obtuvo como muestra 166

personas, las mismas que fueron encuestadas.

2.6. PROCEDIMIENTO PARA EL ANALISIS E INTERPRETACION DE
RESULTADOS

La informacion que fue recopilada, la misma se iadak interpreto, mediante la

utilizacion de las siguientes técnicas:

Técnicas Estadisticas

Se realiz6 la edicion y codificacion de la infornda para evitar errores, omisiones,
respuestas contradictorias. Se tabularon los datoblas estadisticas utilizando el
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programa Microsoft Excel. La informacion se pracesediante el uso de cuadros y
graficos.

Técnicas Logicas:

La informacién recopilada y procesada, fue intdgute mediante el uso de varios

meétodos, como son inductivos, deductivos, anfisistesis.

2.7. HIPOTESIS

2.7.1. Hipotesis general

La elaboracion e implementacion de un plan de riegosi incidira en el
posicionamiento de la empresa Riotronics de laadude Riobamba, periodo enero
junio 2014.

2.7.2. Hipotesis especificas

« Al implantar herramientas administrativas se paualvdicionar a la empresa en el

mercado.

« Al establecer la situacion actual se determinanitstrumentos administrativos

adecuados se podran aprovechar el talento humano.

» Al conocer los parametros de ventas determinarezhosvel de rentabilidad de la

empresa.
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CAPITULO Il

3. LINEAMIENTOS ALTERNATIVOS

TEMA

“Plan de Negocios en la empresa RIOTRONICS, de Udad de Riobamba y su

incidencia en el posicionamiento de la misma. déleriEnero Junio 2014,

3.1. PRESENTACION

El presente estudio tiene como objetivo el disefimglementacion de un Plan de
Negocios en la empresa Riotronics de la ciudad debafba, dedicada a la
comercializacion y distribucion de equipos y accdesade computacion; ya que durante
los ultimos afios ha venido trabajando sin una heerta se gestion, las mismas que le
permitan tomar las decisiones mas adecuadas y miemes para el desarrollo y

crecimiento de la empresa.

3.2. OBJETIVOS
3.2.1. General

Mejorar el posicionamiento de la empresa RIOTRONIiSa ciudad de Riobamba.

3.2.2. Especificos

e Desarrollar un estudio de mercado, que permitac@ra demanda insatisfecha
de productos informaticos.

* Realizar el plan financiero como mecanismo de ecidun.

» Determinar los principales indicadores de evaluadié plan de negocios, para

conocer la factibilidad de su implementacion.

3.3. FUNDAMENTACION

La presente investigacion corresponde a un plameatgocios relacionada con la

comercializacion de equipos informaticos y sus smges. La investigacion indicada
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basicamente se trata de un estudio de caracteripde®; cuyo objetivo principal
constituye conocer la demanda insatisfecha de ptoslunformaticos y por otro lado

determinar el posicionamiento de la empresa, emeetado de equipos informaticos.

El plan de negocios propuesto, como herramientadds gestion y guia de trabajo del
accionar del empresario, una vez formulado y egetutpermite mantener un
posicionamiento importante en el mercado de la adudle Riobamba, en la
comercializacion y venta de equipos de computagidéaccesorios. Los resultados
obtenidos mediante la investigacion reflejaron guiste un mercado disponible con
niveles de insatisfaccién, debido a varios factosss el cual pueda incursionar la
empresa, lo que posteriormente se reflejé en rivatiecuados de ventas, ganancias y

rentabilidad.

La empresa Riotronics, hasta la presente fechaanddtho uso de herramientas
empresariales importantes para su funcionamiengsarllo y crecimiento; y

principalmente una de ellas es la formulacion déPlam de Negocios, con el cual se
puede conseguir una gestion eficiente y produckvenisma que permita optimizar sus

recursos, es decir minimizar sus costos y maxinsdarbeneficios.

3.4. CONTENIDO

. Resumen Ejecutivo

. Datos basicos de la empresa

. El estudio de mercado y plan comercial

. El estudio técnico y plan de operaciones

. La estructura financiera (Activos, pasivos y patmnio)
. El plan financiero

. La evaluacion econdmica y financiera

3.5. OPERATIVIDAD

La elaboracion e implementaciéon del plan de negodiovo la siguiente estructura de

realizacion:

56



CAPITULO IV

3. EXPOSICION Y DISCUSION DE RESULTADOS

4.1 ANALISIS E INTERPRETACION DE RESULTADOS

A continuacidén se presentan los resultados devestigacion comercial, tanto de la

demanda como de la oferta de productos informajicas accesorios.

4.1.1. ANALISIS DE LA DEMANDA

1. CARACTERISTICAS SOCIO DEMOGRAFICAS
a. Geénero de los encuestados

Cuadro 1.1. Género de los habitantes encuestados

GENERO FRECUENCIA %
Masculino 103 62,05%
Femenino 63 37,95%
TOTAL 166 100,00%
Fuente: Encuesta aplicada, Riobamba 2014
Elaborado por: Henry Vasconez
Grafico 4.1 Género de los habitantes encuestados
GENERO
100.00% -
50.00% -
0.00%
Masculino Femenino
|SEXO 62.05% 37.95%
Fuente: Cuadro 4.1
Elaborado por: Henry Vasconez

De la poblacién encuestada el 62,05% correspoaldgénero masculino, mientras que

el 37,95 corresponden al género femenino.
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b. Edad de los encuestados

Cuadro 4.2 Edad de los habitantes encuestados

EDAD FRECUENCIA %

25-30 58 34,94
31-35 28 16,87
36 -40 35 21,08
41 - 45 19 11,45
46 — 50 18 10,84
MAS DE 50 8 4,82
TOTAL 166 100,00

Grafico 4.2 Edad de los habitantes encuestados

EDAD

35.00% -
30.00% -
25.00% -

20.00% -
15.00% -
10.00% -
5.00% -

0.00%

25-30 31-35 36-40 41-45 46 - 50 MAS DE
50
EDAD| 34.94% 16.87% 21.08% 11.45% 10.84% 4.82%

Fuente: Cuadro No. 4.2

Elaborado por: Henry Véasconez

De la muestra encuestada el 34,94% esta en el degdad de 25 a 30 afios; le sigue
en orden de importancia el 21,08% de los encuestaae estan entre los 36 y 40 afios
es decir el 73% representan entre los 25 y 40 aitelggrupo menos representativo son

los mayores a 50 afos.
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c. Hijos

Cuadro 4.3 Personas que tienen hijos de las permas encuestadas

HIJOS FRECUENCIA %

Si 117 70,48
No 49 29,52
TOTAL 166 100,00

Gréfico 4.3 Personas que tienen hijos de las persmencuestadas

HIJOS
80.00% -
70.00% -
60.00% -
50.00% -
40.00% -
30.00% -
20.00% -
10.00% -
0.00%
Si No
HIOS 70.48% 29.52%
Fuente: Cuadro No. 4.3
Elaborado por: Henry Vasconez

El 70,30% de las personas encuestadas tiene imjesiras que el 29,70% no lo tienen.
Esto da la pauta de que 70 personas de cada 100nsorercado futuro que podran
adquirir equipos de computacién para sus hijosrgs se encuentran cursando tanto

estudios primarios, secundarios como superiores.
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d. Nivel de educacién de los hijos

Cuadro N° 4.4Nivel de educacion de los hijos deslpersonas encuestadas

NIVEL DE ESTUDIO FRECUENCIA %
Universitarios 58 34,94
Colegiales 67 40,36
Primarios 41 24,70
TOTAL 166 100,00

NIVEL DE ESTUDIOS

45.00% -
40.00% -
35.00% A
30.00% -
25.00% -
20.00% -
15.00% -
10.00% -
5.00% -
0.00%

Universitarios Colegiales Primarios
NIVEL DE ESTUDIOS 34.94% 40.36% 24.70%

Fuente: Encuesta aplicada, Riobamba 2014

Elaborado por: Henry Vasconez

De acuerdo a la informacién recolectada el 39,94%dod hijos estan cursando la
educacion superior, en el colegio, el 40,36% y4¥@% son estudiantes de primaria.
Casi el 75% corresponde a educacion secundariavgraitaria, convirtiéendose en un

mercado importante para los equipos de computacion.
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e. Ocupacién

Cuadro N° 4.5 Actividad econdémaade los habitantes encuestados

ACTIVIDAD FRECUENCIA %
ECONOMICA

Comerciante 44 26,51
Profesional 67 40,36
Docente 24 14,46
Otros 31 18,67
TOTAL 166 100,00

Grafico N° 4.5 Actividad econdmica de los hahntes encuestados

ACTIVIDAD ECONOMICA

45.00% -
40.00% -
35.00% -
30.00% -
25.00% -
20.00% -
15.00%
10.00%
5.00% -

0.00%
Comerciante Profesional Docente Otro
ACTIVIDAD ECONOMICA 26.51% 40.36% 14.46% 18.67%
Fuente: Cuadro No. 4.5
Elaborado por: Henry Véasconez

El 40,36% de las personas encuestadas son pradéssorl 26,51% de las personas son
comerciantes, el 18,67% de los encuestados tietnaractividad econémica. El 67%
en su total corresponden a comerciantes y profalEsngque se constituye un grupo de
mercado importante para la venta de computadooasus actividades econémicas.
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2. ACTIVIDAD ECONOMICA

a. Nivel de ingresos

Cuadro N° 4.6 Nivel de ingresos de las persas encuestadas

INGRESOS FRECUENCIA %
(DOLARES)

300 a 500 62 37,35
500 a 700 36 21,69
700 a 1000 36 21,69
mas de 1000 32 19,28
TOTAL 166 100,00

Grafico N° 4.6 Nivel de ingresos de las persas encuestadas

NIVEL DE INGRESOS

40.00% -
35.00% -
30.00% -
25.00% -
20.00% -
15.00%
10.00% A
5.00% A
0.00%

300 a 500 500 a 700 700 a mas de
1000 1000
NIVEL DE INGRESOS|  37.35% 21.69% 21.69% 19.28%
Fuente: Cuadro No. 4.6
Elaborado por: Henry Vasconez

El 37,35% tienen un nivel de ingresos mensuale® &0 a 500 délares, el 21,69%
tienen ingresos entre 500 a 700 dolares. En ctmpesi el 44% de los encuestados
tienen ingresos mensuales entre 500 a 1000 délaregje da la pauta de que las

personas disponen de capacidad econdmica paraiaequipos informaticos.
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b. Forma de pago de un computador escritorio y/o laptp

Cuadro N° 4.7 Forma de pago de un computador

FORMA DE PAGO FRECUENCIA %
Efectivo 49 29,52%
Crédito directo 62 37,35%
Crédito financiero 33 19,88%
Tarjeta de crédito 22 13,25%
TOTAL 166 100,00%

Gréafico N° 4.7 Forma de pago de un computador

FORMA DE PAGO
40.00% -
35.00% -
30.00% -
25.00% -
20.00% -
15.00% A
10.00% -
5.00% -
0.00%
Efectivo Crédito Crédito Tarjeta de
directo financiero crédito
FORMA DE PAGO 29.52% 37.35% 19.88% 13.25%
Fuente: Cuadro No. 4.7
Elaborado por: Henry Vasconez

La mayoria de las personas, el 37,35% adquirirtacamputadora con crédito directo,
el 29,52% lo haria en efectivo, mientras que e88%. lo haria con crédito financiero.
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c. Inversion de dinero en computador

Cuadro N° 4.8 Inversion de dinero en uroenputador

VALOR DE LA FRECUENCIA %
INVERSION (DOLARES)
300 a 500 43 25,90
501 a 700 46 27,71
701 a 900 63 37,95
901 en adelante 14 8,43
TOTAL 166 100,00
Gréfico N° 4.8 Inversion de dineroreun computador
INVERSION

40.00% -
35.00% -
30.00% -
25.00% -
20.00% -
15.00% A
10.00% A

5.00% - -

0.00%

300 a 500 501 a 700 701 a 900 901 en
adelante
INVERSION|  25.90% 27.71% 37.95% 8.43%
Fuente: Cuadro No. 4.8
Elaborado por: Henry Vasconez

El objetivo de esta pregunta es determinar el mqo#las personas estan dispuestas a
invertir en la compra de una computadora, y sesnbtgue el 37,95% estén dispuestos a
invertir entre 701 a 900 ddlares, el 27,71% enrk & 700 ddlares, constituyéndose en

montos de inversion importantes.
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3. BIENES

a. Tipo de computador que posee

Cuadro N° 4.9 Tipo de computador que pose las personas

TIPO DE COMPUTADOR FRECUENCIA %

PC escritorio 89 54,11
Laptop (portatil) 77 45,89
TOTAL 166 100,00

Gréfico N° 4.9 Tipo de computador que tieen las personas

TIPO DE COMPUTADOR

56.00% -

54.00% -

52.00% -

50.00% -

48.00% -

46.00% -

44.00% -

42.00% -

40.00%

PC escritorio Laptop (portatil)
TIPO DE COMPUTADOR 54.11% 45.89%

Fuente: Cuadro No. 4.9
Elaborado por: Henry Vasconez

El 54,11 de las personas encuestadas tiene unautamiopa de escritorio, mientras que
el 45,89% tiene una laptop.
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b. Tipo de computador que desearia adquirir

Cuadro N° 4.10 Tipo de computador que desgan adquirir las personas

TIPO PC FRECUENCIA %
PC escritorio 73 43,98
Laptop (portétil) 93 56,02
TOTAL 166 100,00

Gréafico N°4.10 Tipo de computador que dearian adquirir las personas

TIPO PC

60.00% -

50.00% -

40.00% A

30.00% -

20.00% -

10.00% -

0.00%
PC escritorio Laptop (portatil)

TIPO PC 43.98% 56.02%

Fuente: Cuadro No. 4.10

Elaborado por: Henry Vasconez

Al 56,02% de las personas les gustaria adquiriraomaputadora portétil y al 43,98%

les gustaria adquirir una computadora de escritorio
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4. SERVICIOS QUE OFRECE LA EMPRESA

a. Cuando adquirio la computadora que le animo

Cuadro N°4.11 Personas que adquirieron @mpraron un computador

BENEFICIOS QUE N° %
OFERTAN

Precio 92 30,07
Garantia 84 27,45
Servicio 44 14,38
Crédito otorgado 37 12,09
Seriedad de la empresa 49 16,01
TOTAL 306 100,00

Gréafico N° 4.11 Personas que adquirieron o compran un computador

BENEFICIOS
35.00% -
30.00% -
25.00% -
20.00% -
15.00% -
10.00% -
5.00% -
0.00%
Precio Garantia Servicio Crédito Seriedad
otorgado dela
empresa
BENEFICIOS| 30.07% 27.45% 14.38% 12.09% 16.01%

Fuente: Cuadro No. 4.11

Elaborado por: Henry Véasconez

Segun los datos recolectados el 30,07% de las rmEeys@refieren comprar
computadoras por el precio, el 27,45% por la géaamie ofrecen las empresas y el
16,01% de las personas lo hacen por la seriedks @enpresas que los venden.
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a. Beneficios que le puede dar la empresa

Cuadro N° 4.12 Beneficios que ofrece la empreahvender un computador

BENEFICIOS N° %
Precios competitivos 69 25,75
Servicios (mantenimiento, 65 24,25
reparacion, ayuda)

Posibilidad de actualizaciones 41 15,30
Garantia 93 34,70
TOTAL 268 100,00

Grafico N° 4.12 Beneficios que ofrece la empiesal vender un computador

BENEFICIOS

35.00% -

30.00% -

25.00% -

20.00% -

15.00% -

10.00% -

5.00% -

0.00%

Precios Servicios Actualizacion Garantia
competitivos es

BENEFICIOS 25.75% 24.25% 15.30% 34.70%
Fuente: Cuadro No. 4.12
Elaborado por: Henry Vasconez

El 34,70% de las personas opina que las empresayvanden computadoras deben
ofrecer garantia, el 25,75% opina que el mejor fi@aeson precios competitivos, el

24,25% dice que deben ofrecer servicio de mantenimiy reparacion.
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a. COMPONENTES DE COMPUTADORA

Cuadro N° 4.13 Complementos que necesitaria qwdo adquiere un computador

COMPLEMENTOS FRECUENCIA %
Camara web 43 13,44
Tarjeta de TV 36 11,25
Mouse inalambrico 47 14,69
Aumento de memoria 62 19,38
Flash memory 31 9,69
Disco de capacidad 66 20,63
Scanner 35 10,94
TOTAL 320 100,00

Gréfico N° 4.13 Complementos que necesitaria cuadm adquiere un computador

COMPLEMENTOS

25.00% -

20.00% -

15.00% -
10.00% -
5.00% -

0.00%

Camara | Tarjeta | Mouse | Aument | Flash Disco | Scanner

web deTV |inaldmb| ode memor de
rico memori y capacid
a ad

COMPLEMENTOS | 13.44% | 11.25% | 14.69% | 19.38% | 9.69% | 20.63% | 10.94%

Fuente: Cuadro No. 4.13
Elaborado por: Henry Vasconez

Las personas para su computadora comprarian um diésgran capacidad el 20,63%; el
19,38% de las personas aumentaria la memoria, ,6R%4 comprarian un mouse
inalambrico.
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b. OPINION

Cuadro N° 4.14 Importancia de tener un coputador

IMPORTANCIA DE UN N° %
COMPUTADOR

Si 165 99,40
No 1 0,60
TOTAL 166 100,00

Gréafico N° 4.14 Importancia de tener un computadr

IMPORTANCIA

100.00% -

80.00% -

60.00%

40.00% -

20.00% - -

0.00%
Si No

IMPORTANCIA 99.40% 0.60%
Fuente: Cuadro No. 4.14
Elaborado por: Henry Vasconez

De la informacion obtenida el 99,40% de las pers@mmnan que es importante tener
una computadora en la casa, mientras que apen@®%%l creen que no es muy

importante.
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c. TIEMPO

Cuadro N° 4.15

Tiempo de adquisicién de un compador

TIEMPO DE FRECUENCIA %
ADQUISICION
1 a 2 afios 23 13,86
3 a 4 afios 85 51,20
5 a 6 afnos 58 34,94
TOTAL 166 100,00
Gréfico N° 4.15 Tiempo de adquisicion de un compador
TIEMPO DE ADQUISICION

60.00% -

50.00% -

40.00% -

30.00% -

20.00% -

10.00% -

0.00%
1a 2 afios 3 a4 anos 5a 6 anos
TIEMPO DE ADQUISICION 13.86% 51.20% 34.94%

Fuente: Cuadro No. 4.15

Elaborado por: Henry Véasconez

El 13,86% de las personas compraron su computadtra 1 y 2 afos, el 51,20% lo
hizo hace 3 a 4 afios, y el 34,94% de las persamapré su computadora hace 5 a 6

afos. Lo que demuestra que las personas rencsasaquipos informaticos.
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d. MANTENIMIENTO DEL COMPUTADOR

Cuadro N° 4.16

Arreglo de su computadauando sufre un dafio

ACUDE A FRECUENCIA %

A un técnico 124 74,70
A un amigo 25 15,06
Usted mismo 17 10,24
TOTAL 166 100,00

Gréfico N° 4.16 Arreglo de su computadoruando sufre un dafio

ACUDE A
80.00% -
70.00% -
60.00% -
50.00% -
40.00% -
30.00% -
20.00% -
10.00% -
0.00%
A un técnico A un amigo Usted mismo
IACUDE A 74.70% 15.06% 10.24%
Fuente: Cuadro No. 4.16

Elaborado por: Henry Vasconez

Cuando el computador se dafia el 74,70% de lasrmerszude a un técnico, el 15,06%
acude a donde un amigo y el 7,89% de las persomaglam ellos mismo su

computador.
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e. IMPRESION

Cuadro N° 4.17 Disponibilidad de equipos de inipsion

TIPO DE IMPRESORA FRECUENCIA %
Matricial 7 4,61
Tinta 53 34,87
Laser 25 16,45
Multifuncién 67 44,08
TOTAL 152 100,00

Gréfico N° 4.17 Disponibilidad de equipos de ipresion

TIPO DE IMPRESORA

45.00% -
40.00% -
35.00% -
30.00% -
25.00% -
20.00% -
15.00% -
10.00% -
5.00% -
0.00%

Matricial Tinta Laser Multifuncién
TIPO DE IMPRESORA 4.61% 34.87% 16.45% 44.08%

Fuente: Cuadro No. 4.17

Elaborado por: Henry Vasconez

De las personas que tienen impresora el 44,08%rtiema multifuncion, el 34,87%

tienen una impresora de tinta y el 16,45% tieneinnpaesora laser.
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f. Publicidad

Cuadro N° 4.18 Informacion de las innovacionesxecomputacion

INFORMACION FRECUENCIA %
Diarios o revistas 17 8,95
Television 61 32,11
Radios 11 5,79
Internet o e-mail 88 46,32
Otro tipo de publicidad 13 6,84
TOTAL 190 100,00

Gréafico N° 4.18 Informacion de las innovacionesn computacion

INFORMACION
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Fuente:

Elaborado por:

El 46,32% de las personas recibe informacion deviacion en computacion a través de
internet o su e-mail, el 32,11% de las personasmbta informacion por la television y

Cuadro No. 4.18

Henry Vasconez

el 8,95% lo hace a través de diarios y revistas.
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4.1.2. ANALISIS DE LA OFERTA

1.- TIPO DE EMPRESA

Cuadro N° 4.19 Empresas que venden equipos dexqautacion

Tipo de empresa Numero Porcentaje
Unipersonal 3 66,67
sociedad anonima 1 8,33
compainiia limitada 8 25,00
Total 12 100,00

Grafico N°4.19 Empresa que venden equipos demsputacion

TIPO DE EMPRESA
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Unipersonal Sociedad Compafiia
Anonima Limitada
® NIVEL DE ESTUDIOS 66,67% 8,33% 25,00%
Fuente: Cuadro No. 4.19
Elaborado por: Henry Vasconez

De acuerdo a los datos estadisticos las empresasntles de equipos y accesorios de
computadoras son unipersonales en su 67%, lo gauenda@a que las empresas solo
pertenecen a una persona, y un minimo porcentée38&o sociedad anénima y el 25%

son compafias limitadas.
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2.- ACTIVIDAD ECONOMICA DE LA EMPRESA O NEGOCIO

Cuadro N° 4.20 Actividad econémica de las empras

Tipo de actividad Numero Porcentaje
Comercializacion de equipos 8 66,67
Importacién y venta de equipos 4 33,33
Total 12 100,00

Gréafico N° 4.20 Actividad econdémica de las empsas

ACTIVIDAD ECONOMICA
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0,00%
Comercializacion de Importaciony venta de
equipos equipos
IMPORTANCIA 66,67% 33,33%
Fuente: Cuadro No. 4.20
Elaborado por: Henry Vasconez

Segun las encuestas realizadas 8 empresas serdada&@omercializacion de equipos
que representa el 67%, mientras que 4 empresasiediean a la Importacion y

Comercializacién de equipos que nos da un poreedtdj33%.

76



3.- Tipos de computadoras y accesorios que se caai@iza y cuantas vende por

semana cuantas vende por semana en su empresa oauany?

Cuadro N° 4.21 Tipo de equipos y volumen de vexd

Tipo de equipos NuUmero Porcentaje
Computadora de escritorio 55 6,27
Laptop 93 10,60
Tablet 89 10,15
Accesorios 640 72,98
Total 877 100,00

Grafico N° 4.21 Tipo de equipos y volumen de verda

Tipos de accesorios

6%
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Fuente: Cuadro No. 4.21

Elaborado por: Henry Vasconez

De acuerdo a las encuestas aplicadas se puedevarbspre el 6,27% adquiere
computadoras de escritorio, laptop el 10,60%, Ta#l&0,15%, y en mayor proporcion
los accesorios con el 72,98%.
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4.- Estrategias de venta que aplican las empresasiegocios

Cuadro N° 4.22 Estrategias de venta de las emgies

Estrategias Numero Porcentaje
Calidad de producto 10 28,57
Servicio de ventas a domicilio 2 571
Créditos 5 14,29
Venta de productos con buenos precios 11 31,43
Venta mediante publicidad 7 20,00
Total 35 100,00

Grafico N° 4.22 Estrategias de venta de las enmgmas
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Fuente: Cuadro No. 4.22

Elaborado por: Henry Vasconez

Las estrategias mas utilizada en las empresasaziosgle computadoras es la venta de
productos con precios accesibles con un 31%, segi¢ida calidad del producto con un
29%, otra estrategia es la venta mediante pubtcoda un 20%, la estrategia de venta

a créditos representa el 14%.
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5.- Marca de accesorios y computadoras que tiamanayores ventas en la

empresa o negocio.

Cuadro N° 4.23 Marcas de computadores y accesosi

Marca Namero Porcentaje
Sony 5 7,94
Hp 12 19,05
Toshiba 1Q 15,87
Dell 9 14,29
LG 9 14,29
Samsung 10 15,87
Panasonic 5 7,94
Apple 2 3,17
Otras marcas 1 1,59
Total 63 100,00

Grafico N° 4.23 Marcas de computadores y accesos
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Fuente: Cuadro No. 4.23
Elaborado por: Henry Vasconez

Como podemos observar en el mercado de computs@ccesorios y equipos tienen
sus marcas favoritas, esto se debe a sus difeffentgenes, calidad, garantia y precio.
Sin embargo la marca que mas se comercializa essldBiendo en importancia
Toshiba y Samsung.
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4.2. COMPROBACION DE HIPOTESIS

4.2.1. Comprobacion de la hipotesis especifica 1

Al implantar herramientas administrativas se pograsicionar a la empresa en el

mercado:(hipétesis informativa 1).

Con el propoésito de medir el posicionamiento emeifcado de la empresa Riotronics,

se formulo la siguiente pregunta:

Pregunta: Seleccione el nombre de la empresa dondésted compraria un

computador (seleccione solo una opcion).

Los resultados obtenidos en la primera aplicacEncdestionario (antes de aplicar las

herramientas administrativas), se muestran emlaesite tabla:

Nombre de la Empresa

EnterSystem 26
Systemarket 16
Riotronics 14
Computron 35
Global Office 14
IDC Computadoras 22
Nexo informatico 15
Sima Informatica 10
Computec 8
Total 160
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Una vez aplicadas las herramientas administratidslan de negocio diseiiado, se
volvid a plantear la misma pregunta a una muestrgakibles clientes del mismo

tamano, obteniendo los siguientes resultados:

Nombre de la Empresa

EnterSystem 24
Systemarket 14
Riotronics 30
Computron 32
Global Office 9
IDC Computadoras 15
Nexo informatico 14
Sima Informatica 13
Computec 9
Total 160

Aunque matematicamente el posicionamiento de la resap Riotronics se ha

incrementado, es importante verificar si la diferanen los resultados obtenidos es
estadisticamente significativa. Se utilizara laepais Chi cuadrado para realizar la
comprobacion estadistica.

La prueba chi cuadrado o prueba de bondad de apsteite determinar si existen
diferencias significativas entre un grupo denomin&ecuencias observadas y otro
denominado frecuencias esperadas. En este cagesldsedos obtenidos en la primera

aplicaciéon de la encuesta se consideraran comoeine@s esperadas.

El proceso matematico para realizar esta comprobastadistica es el siguiente:
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1. Establecer la hipétesis nula y alternativa
En este caso, la hipotesis nula para la pruebeuctiirado sera:

“No existe diferencia significativa entre las freogias esperadas y frecuencias observadas”

Esta hipdtesis se plantea partiendo del hecho desgumantiene el status quo; es decir
que, laaplicacién del plan de negocio no ha influido Epasicionamiento de la empresa. Esto

permite disminuir el sesgo del investigador.

2. Seleccionar una muestra aleatoria y anotar |la éreza observada

3. Suponer que la hipétesis nula es verdadera y det@rta frecuencia esperada. En este
caso, la frecuencia esperada sera las observacmbtesidas en la primera aplicacion
de la encuesta.

4. Calcular el valor del estadistico de prueba:

R (fi—e)?
x* = Zi=1 €1

Donde:
fi = frecuencia observada de la categoria i
e; = frecuencia esperada de la categoria i
k = Numero de categorias

5. Regla de Rechazo:

* Meétodo del valor p: Rechazar La hipétesis nuke salor dep < a..
a representa el nivel de significancia (generalmeré)

« Método del valor critico: Rechazar la hipotesita six? > x2. El valorx?
se toma de las tablas de distribucién Chi cuadremionivel de significancia y
(k-1) grados de libertad.

e Cualquiera de estas comprobaciones se puede reaizaualquier software
estadistico.

En este caso, utilizaremos el paquete informatiaeEpara hacer la comprobacion
estadistica Chi Cuadrado. La siguiente tabla maéss$rresultados de los calculos

realizados a un nivel de significaneia 0.05:
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(fi — e)?
fi €; €1
25 27 0.14814815
EnterSystem
15 17 0.23529412
Systemarket
32 15 19.2666667
Riotronics
32 35 0.25714286
Computron
10 15 1.66666667
Global Office
16 23 2.13043478
IDC Computadoras
14 16 0.25
Nexo informatico
13 10 09
Sima Informatica
9 8 0.125
Computec
166 166 24.9793532
x%=
Grados de
libertad 8
P-Value 0,00224679

El P-Value se obtiene a través de la funcién DISHR.que calcula el valor P, de una
distribucion Chi cuadrado de poblaciones multindesiaUna poblacion multinomial es
aquella donde cada elemento de la poblaciéon camelgpa una y solo una de varias

clases o categorias.

Como se puede apreciar en los resultados obterstioamlor p es menor al nivel de

significanciaa
p <a=0.05

Por lo tanto rechazamos la hip6tesis nula, lo qrenppe deducir que existe diferencia
significativa entre las frecuencias observadas yriecuencias esperadas. Si analizamos
los valores obtenidos en los resultados de la atewplicada a la muestra, se puede
observar claramente que el posicionamiento de Igpresa Riotronics se ha
incrementado casi al doble, y en funcion del aisakstadistico realizado, se puede
aceptar la hipétesis planteada en la investigacion:
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La implementacibn de herramientas administrativaéls |l@ empresa si permite

incrementar el posicionamiento de la empresa Riatso

4.2.2. Comprobacion de la hipotesis especifica 2

Al establecer la situacion actual se determinan lostrumentos administrativos

adecuados, se podran aprovechar el talento humarpi{esis afirmativa 2).

Mediante la realizaciébn de un diagnostico situaaiotle la empresa, se desarrolld
instrumentos de gestion como el estudio de merckd@structura financiera y el

estudio economico, permitiendo utilizar al talentmnano de la empresa, en este tipo de
actividades empresariales, sin necesidad de recarfios consultores o asesores

empresariales.

4.2.3. Comprobacion de la hipotesis especifica 3

Al conocer los parametros de ventas determinareshasvel de rentabilidad de la

empresa: (hipétesis afirmativa 3).

Una vez realizado el estudio de mercado, el estt#&liaico o plan operativo, las
inversiones, el financiamiento, se determiné lasgipales estados financieros, esto es
el Estado de Resultados y el Flujo de Caja; estmipé determinar los niveles de

rentabilidad de la empresa.

4.2.4. Comprobacion de la hipotesis general

La elaboracion e implementacion de un plan de negocsi incidird en el
posicionamiento de la empresa Riotronics de la aiude Riobamba. Periodo Junio
2014.

La hipotesis general planteada en la presente tigaegn, se ha comprobado como
aceptada, pues la implementacion de las fasedatelde negocios, permitiran mejorar

el posicionamiento de la empresa en el mercadcadestta y comercializacion de
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equipos informaticos y sus accesorios, medianteaklulo y determinacién de los
principales indicadores de viabilidad del plan dgatios.

CAPITULO V

5. CONCLUSIONES Y RECOMENDACIONES

5.1. CONCLUSIONES

La ejecucion del estudio de mercado y plan comlgpeianitié observar la existencia de
una demanda insatisfecha para los productos queerc@lza la empresa
RIOTRONICS, la misma que sustenta el plan de negpdo que incide de forma
positiva en el plan financiero y en los indicadodesrentabilidad, se puede observar
entonces, que la empresa tiene un mercado cadtiewah poder atender, ofreciendo
productos acordes a los requerimientos de innomaté&nolégica y de avances

cientificos.

La estructuracion del plan de negocios y su evaundmanciera y econdmica, a traves
de los diferentes indicadores son los siguientesonNActual Neto 96.160,99 dodlares, la
Tasa Interna de Retorno Financiera es 60,27%, leci®a Beneficio Costo es de 1.10,
el Periodo de Recuperacion de la Inversion es ta& pat afio 2016 (segundo afio de la

proyeccion), el Punto de Equilibrio es 68,29% d#ltde las ventas.

En conclusion se puede visualizar que la elabonaeidmplementacion del plan de
negocios es viable, desde el punto de vista coaleradministrativo, técnico y
financiero, pues los resultados en la evaluacion atractivos para la empresa

Riotronics y sus empresarios.
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5.2. RECOMENDACIONES

Por la alta competencia que enfrenta la empredse délizar como herramienta de
gestion un mejoramiento continuo, para mantenertasfdo productos de alta
tecnologia, con servicios de calidad, asi como cefreservicios postventa. Se
recomienda utilizar las herramientas de invest@actomercial, como base para
determinar la demanda insatisfecha del mercadmcenrios gustos y preferencias del

mercado, para la futura realizacion de la planfiwa financiera y control financiero de
la empresa.

En concordancia con lo anterior, se recomiendaiagest convenios con entidades
publicas y privadas, para asegurar la venta dedagos informaticos y sus accesorios,
mantenimiento niveles de ventas y utilidad adecsiadolos montos de inversion

realizados.

El plan de negocios elaborado se deberd implementda empresa, para mejorar la
gestion econOmica, administrativa y gerencial; psiegactibilidad se da a través del

estudio de mercado, plan operacional, organizatiofiaanciero.
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ANEXO 1: Encuesta realizada para el estudio de la demanda

Encuesta No. ...........

Encuesta dirigida a posibles clientes de la empreSdlOTRONICS de la ciudad de Riobamba

La presente encuesta tiene por objeto conocer dagsidades informaticas de padres de familia,
trabajadores, docentes, profesionales, estudigrg@ablico en general.

I nstrucciones:

O Lea detenidamente la pregunta, antes de contastar

O La encuesta es an6nima para garantizar la veragtide la informacion entregada
O Marque con una sola X en el paréntesis la altévaaque crea es la mas aceptable

CUESTIONARIO:

Sexo: Masculino () Femenino ()
Edad: 25-30 ( ) 31-35 ( ) 36-40 ) 41-45 () 4650 ( ) e 50( )

1. ¢ Tiene hijos? SI () NO ( )
Universitarios  ............
Colegiales  ............
Primarios ............

2. ¢ Cudl es su actividad econémica?
Comerciante () Profesional () Docente () OthoS.(c..vvvvvvveeinevinieninanennn,

3. ¢ Cual es su nivel de ingresos?
$300 a 500 ()
$500 a 700 ()
$700 a 1000 ()
Més de 1000 ()

4. Considera Ud. importante disponer de un computed su hogar y lo adquiriria?
SI() NO()
0 o U= SO

5. ¢ Tiene computador?
Sl (ralapregunta6y7) NO ............... (ir prewa 9)

6. Si lo tiene, ¢ qué tipo es?
PC de escritorio ( )
Laptop (portatil) ( )

7. ¢Hace qué tiempo adquirid su computador?

Uno a dos afios ()
Tres a cuatro afos ()
Cinco a e seis afios ()

8. Su computador esta actualizado a sus neces®tlades
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Sl () NO ()
P OT U ..ttt ——— ettt e et ettt a e e annnees

9. La empresa a la que compraria un computadordbate (Puede sefialar mas de 1)

- Precios competitivos ()
- Servicios (mantenimiento, ayuda, reparaciones) ()

- Posibilidades de actualizaciones ()
- Garantia ()

10. ¢ Como le gustaria pagar el costo de su compueadcaso de adquisicion?

Efectivo ()

Crédito directo ()

Crédito financiero ()

Tarjeta de crédito ()

11. ¢ Qué tipo de computador desearia adquirir?

PC Escritorio () Laptop (portatil) ()

12. Cuando adquirié o comprd su computador quéile@a comprar a esa empresa?
(Puede sefialar mas de 1 poniendo el nimero de)orden

- Precio ()

- Garantia ()

- Servicio de mantenimiento ()
- Crédito otorgado ()

- Seriedad de la empresa ()

13. Cuando se le ha dafiado el computador. A quiétea
A un técnico ( ) Aunamigo ( ) Usted mesn( )

14. Qué complementos necesitaria para su comp@tador

Céamara web ()
Tarjetade TV ()
Mouse inalambrico ()
Aumento de memoria ()
Flash memory ()
Disco de capacidad ()
Scanner ()

15. Si tiene computadora qué tipo de impresora¥ien
Matricial () Tinta ( ) Laser ( )impresorafax scanner (multifuncién) X

16.- ¢ COmo se entera de las Ultimas innovacionesmputacion? (Escoger una sola opcion)
Diarios o Revistas ...

v

Radios L

Interneto E-mail ...l

Otro tipo de publicidad ...

17.- ¢ Cuanto estaria dispuesto/a a invertir ercamgutadora o laptop?

300 a 500 délares ()
501 a 700 délares ()
701 a 900 ddlares ()
901 en adelante ()

18.- ¢, Conoce en Riobamba otras empresas similaeesagnercialice los productos informaticos



ANEXO 2: Encuesta realizada para el estudio de la oferta

Encuesta No. ...........

OBJETIVO
Recopilar la informacion para analizar la ofertprgveedores de equipos informéticos y accesories d
computacion, en la ciudad de Riobamba al afio 2014.

INSTRUCCIONES
Lea detenidamente el cuestionario, procure nozaraéinmendaduras
Por favor conteste con toda sinceridad.

CUESTIONARIO

Datos basicos de la Empresa o Negocio de Computatio
Nombre del Negocio o Empresa:

RUC:
Propietario(s):
Tipo de Empresa: Unipersonal ( ) Sociedad Anénien( ) Compafiia Limitada ()
Direccidn Fisica de la Empresa:
Direccién Electrénica:
Numeros Telefénicos:

2. ¢ Cudl es su actividad econ6mica de su empresaegyocio?
Comercializacién de equipos de computacion y acteso D
Importacién y comercializacion de equipos de comgioh y accesorios D

3. ¢Qué tipos de computadoras y accesorios comatd@da y cuantas vende por
semana en su empresa o0 negocio?

Computadora de escritorio ()
Laptop ()
Tablet ()
Accesorios:  teclado, raton, impresoras, scamaelantes ()

4. ¢ En qué mes del afio tiene mas demanda de equ@igoaccesorios?

Temporada alta | |
Temporada baja | |
Temporada media | |
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5. ¢ Qué servicios informaticos adicionales ofrece #mpresa o negocio?

Precios D
Garantia D ¢ Cuantos afios |:|
Mantenimiento D

Atencién personalizada D
Marcas conocidas D

6. ¢ Qué estrategias de venta aplica su empresa @oeio?
Calidad del producto
Servicio de ventas a domicilio

Créditos a los clientes

Venta de productos de alta tecnologia y ultimos etasd

Jouod

Venta mediante publicidad

7. ¢ Cuenta su empresa o negocio con planes de exgpan?
Si |:| SAQUE UQAreS2.... i,

No |:|

8. ¢Qué marca de accesorios y computadoras tienenayores ventas en su
empresa 0 negocio

SONY

HP
TOSHIBA
DELL

LG
SAMSUNG

PANASONIC

noooood

APPLE

Otras MANCAS: ==-=n=mmmmmm oo oo
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9. ¢Cuales son los precios de los productos y aaress informaticos que
comercializa su empresa 0 negocio?

Computadora de escritorio | |

Laptop | |

Tablet | |

Accesorios: | |

Mouse | |

Scanner | |

Parlantes | |

Impresoras | |

Audifonos | |

Microfonos | |

Protectores de pantalla | |

Cargadores de Corriente Portable | |

Teclado | |

10. Seleccione el nombre de la empresa donde ustmmpraria un computador
(seleccione solo una opcion).

Enter System

Systemarket

Riotronics

Computron

Global Office

IDC Computadoras

Nexo informatico

Sima Informatica

Computec

Gracias por su Comprension

Encuestador(a) Encuesta@)
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